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IDENTIFICACIÓN Y CARACTERIZACIÓN DE LOS SISTEMAS DE 
COMERCIALIZACIÓN PRIMARIA DE LA PRODUCCIÓN 
FAMILIAR CAMPESINA EN LA PROVINCIA DEL CARCHI 
 
 
El estudio desarrollado en la provincia del Carchi, tuvo como objetivo determinar los sistemas de 
comercialización primarios de la producción familiar campesina. La metodología utilizada incluyó: 
sociabilización en la zona de estudio, levantamiento de información primaria, sistematización y 
presentación de resultados en la zona de investigación. Las variables estudiadas fueron: 
Identificación y Caracterización de los tipos de productores familiares campesinos y tipos de 
sistemas de comercialización primarios. Los resultados establecen que existen tres diferentes 
sistemas de comercialización primarios: un Sistema de Comercialización Primario Indirecto Largo, 
un Sistema Indirecto Corto y un Directo Consumidor Final, siendo el más predominante el Sistema 
Primario Indirecto Largo, participando diferentes actores en este proceso de comercialización 
primaria, que actúan de forma directa e indirecta. De forma directa: productores, mayoristas, 
minoristas, intermediarios independientes, industriales a pie de finca, tratantes de ganado, 
almacenistas de cereales y frutas. Y de forma indirecta: transportistas, corredores, proveedores de 
insumos. Las políticas productivas comerciales en la provincia, no han logrado mantener un 
impulso potencial en la producción y comercialización, por lo que el perfil de progreso endógeno, 
está dirigido exclusivamente hacia el desarrollo de las medianas y grandes empresas. 
 
 










IDENTIFICATION AND CHARACTERIZATION OF THE PRIMARY 
COMMERCIALIZATION SYSTEMS OF FAMILIAR PRODUCTION 




The objective of this study, which was undertaken in the Province of Carchi, was to determine the 
primary commercialization systems of familiar production. The methodology included socialization 
in the study area, collection of primary information, and organization and presentation of results in 
the research area. The variables studied were: identification and characterization of the types of 
family farmers and types of the primary commercialization systems. The results show that there are 
three different primary commercialization systems: Large Indirect Primary Commercialization 
System, Short Indirect System and Final Direct Consumer, and the most predominant, Large 
Indirect Primary System. Different actors involved in the process of primary commercialization act 
directly or indirectly. Those who act directly include producers, wholesalers, retailers, independent 
brokers, industrial intermediaries, livestock dealers, grain and fruit storers, and intermediaries. 
Those who act indirectly include carriers, brokers, and input suppliers. These results show that 
trade production politics in the Province of Carchi have failed to maintain a potential boost in the 
production and commercialization of farmers, because the profile of endogenous progress is 
directed solely towards the development of average-sized and large companies. 
 
 












La agricultura familiar campesina en la provincia del Carchi, funciona con diversas especificidades 
y racionalidades en la organización de la producción y del trabajo, sin embargo, las diferentes 
particularidades campesinas, así como su inserción en el mercado, han sido motivo de 
investigación y estudio, bajo diferentes enfoques y concepciones que dan cuenta de la posición de 
desventaja que tienen las familias productoras en el proceso económico general y en la circulación 
comercial, relacionados con el intercambio desigual en la producción campesina. 
 
 
En el Ecuador la falta de estudios relacionados con los diferentes sistemas de comercialización 
primarios existentes en la provincia del Carchi, ni la identificación de mecanismos y estrategias 
comerciales vigentes en los territorios y localidades, hacen necesario plantear una correcta 
caracterización de estos sistemas de comercialización, para permitir reflexionar y direccionar 
correctamente los objetivos que se pretende a la hora de intervenciones públicas y privadas. Entre 
los elementos claves para alcanzar la Soberanía Alimentaria y el desarrollo territorial sostenible, 
entendido como un desafío técnico, económico, social y cultural, se incluyen formas de 




A partir del reconocimiento del bajo poder de negociación de los agricultores familiares 
campesinos en la venta y compra de productos, alimentos e insumos, hizo que en la presente 
investigación se identificaran las diferentes formas de vinculación del agricultor con el primer 
agente de transacción, mediante la caracterización de los procesos de mercadeo primario desde las 
dimensiones productivas, comerciales, técnicas y económicas, relacionadas con la problemática de 
producción y mercadeo de productos campesinos.  
 
 
Con la lectura de esta investigación, el lector podrá tener un conocimiento claro sobre la dinámica 
de los sistemas de comercialización primarios en la provincia del Carchi, además de observar la 
forma de inserción que tiene la agricultura familiar campesina en estos canales primarios y las 
diferentes estrategias que los productores familiares campesinos están optando frente a su exclusión 







1.1.1. Objetivo General. 
 
 Identificar y caracterizar los tipos de sistemas de comercialización primarios de la 
producción familiar campesina de la provincia del Carchi. 
 
1.1.2. Objetivos Específicos. 
 
 Levantar el inventario de los sistemas de comercialización primarios en los que se 
articulan los productores familiares campesinos de la provincia del Carchi. 
 
 Determinar los agentes que intervienen y las funciones que se desarrollan en el proceso 
de mercadeo primario y esbozar cuales son los flujos comerciales posteriores hacia 
mercados de destino intermedio y final. 
 
 Identificar y caracterizar las condiciones de las familias productoras en el proceso de 
mercadeo primario, en calidad de vendedoras de sus productos así como de 
compradoras de alimentos e insumos. 
 
 Identificar las diferentes políticas públicas en los procesos de producción, 
comercialización y acceso a mercados. 
 
1.2. Hipótesis de la Investigación. 
 
Ho: El acceso desigual a los factores de producción incide en las características cualitativas y 
cuantitativas de la producción y en las formas de acceso hacia los distintos sistemas de 
comercialización primarios. 
 
Ha: El acceso desigual a los factores de producción no incide en las características cualitativas y 
cuantitativas de la producción y en las formas de acceso hacia los distintos sistemas de 
comercialización primarios. 
 
Ho: En el proceso de mercadeo primario se registran diferencias estructurales entre la oferta 
representada por el productor familiar campesino y la demanda conformada por los comerciantes 
locales, que incide en el desequilibrio de los términos de intercambio rurales urbanos. 
 
Ha: En este proceso de mercadeo primario no se registran diferencias estructurales entre la oferta 
representada por las familias y productores individuales y la demanda conformada por los 
comerciantes locales, que incide en el desequilibrio de los términos de intercambio rurales urbanos. 
 
Ho: A pesar de las marcadas restricciones con las que desarrollan sus actividades, la contribución a 
la seguridad alimentaria local de la producción familiar contribuye a los volúmenes que circulan 






Ha: A pesar de las marcadas restricciones con las que desarrollan sus actividades, la contribución a 
la seguridad alimentaria local de la producción familiar no contribuye a los volúmenes que circulan 
por los diferentes canales de comercialización. 
 
Ho: En el mercadeo primario el poder de negociación se concentra en el nivel mayorista local e 
impone las condiciones de precios, pesos, calidades y formas de pago 
 
Ha: En el mercadeo primario el poder de negociación no se concentra en el nivel mayorista local y 
no impone las condiciones de precios, pesos, calidades y formas de pago 
 
Ho: Las políticas estatales han marginado a la producción familiar campesina privilegiando al agro 
negocio empresarial y la exportación 
 
Ha: Las políticas estatales no han marginado a la producción familiar campesina y tampoco han  









2. REVISIÓN DE LITERATURA. 
 
2.1. Enfoques para Cadenas Agroalimentarias, Productivas y Comerciales. 
 
Las categorías de cadenas agroalimentarias, productivas y comerciales han sido utilizadas desde 
varios enfoques, para describir desde conceptos, ideas, propuestas de gestión y hasta metodologías, 
por lo que globalmente no se ha podido unificar definiciones simples para cada una de ellas, 
(Chauveau  2010).  
 
Por lo tanto, el concepto adecuado puede ser utilizado en una amplia variedad de circunstancias, 
para lo cual se debe considerar el contexto superior que define sus alcances y utilidad. 
 
Chauveau (2010), considera que por esta complejidad para encontrar una única definición, la 
categoría de “cadenas agroalimentarias”, por ejemplo, se han utilizado con diferentes fines en los 
países del hemisferio. Por lo que se le ha considerado desde instrumentos para el análisis, 
herramientas para concretar compromisos entre actores, para definir políticas públicas en pro de la 
competitividad, lo que muestra que su “uso depende del objetivo superior que se persigue”.  
 
Independiente del enfoque, los usos para las cadenas deben tener como común denominador, la 
búsqueda de una mayor transparencia en las transacciones comerciales y un equilibrio entre los 
actores que intervienen en estos procesos. 
 
2.2. El Enfoque General de la Cadena Productiva. 
 
Una cadena productiva es un sistema constituido por actores interrelacionados, donde suceden 
operaciones de producción, transformación y comercialización de un producto o grupo de 
productos, (Van Der Heyden y Camacho 2006). 
 
El sistema de comercialización es un conjunto de funciones técnicas, económicas y sociales 
interrelacionadas, desarrolladas por los agentes de dichas operaciones, que posibilitan el flujo físico 
y comercial de los productos desde las zonas de producción hacia los centros de consumo, 
intermedios y finales. Son actores directos de la cadena productiva, los productores agrícolas, los 
intermediarios acopiadores, las beneficiadoras y plantas de procesamiento de los productos más 
importantes que se procesan o se le dan valor agregado en la provincia en estudio, así como las 
empresas o comercializadoras de los productos finales.  
 
2.3. La Comercialización o Mercadeo de Productos Agropecuarios. 
 
En todo proceso económico existen tres etapas fundamentales: la producción, la distribución y el 
consumo, y en el campo agropecuario no es la excepción. La distribución de productos 
agropecuarios hace referencia al cambio o transferencia de bienes, lo que se puede asimilar a los de 
mercadeo o de comercialización, por lo que se puede inferir que la comercialización es la segunda 






Dixie (2006), afirma que la comercialización comprende toda la cadena de vínculos entre 
productores y consumidores que determinan la relación entre los ingresos de los productores y la 
oferta del producto.  
 
Siendo también la comercialización una actividad de intercambio bajo la modalidad de compra y 
venta de mercancías que desarrolla la persona u organización que compra o tiene en depósito las 
mercancías que vende (Rubio, 2008). 
 
Además la comercialización de productos agropecuarios tiene dos significados:  
 
a) La comercialización implica determinar cuáles son los productos o servicios que necesitan los 
clientes y suministrárselos obteniendo utilidad. 
  
b) Los servicios que requiere el traslado de un producto desde la zona de producción hasta la zona 
de su consumo. Así, la comercialización desde los oferentes de bienes y servicios está orientada 
hacia el consumidor, identificando los compradores y sus necesidades en términos de productos y 
abastecimiento, que debe pasar a través del trabajo en la cadena producción, comercio, que no es 
tan solo física sino de información y que debe generar al ser un proceso comercial beneficioso, 
(Dixie 2006). 
 
La comercialización de los productos agropecuarios, abarca todo el proceso que media desde que el 
producto sale de la empresa, finca o explotación del productor o empresario hasta llegar a manos 
del consumidor. La comercialización no solo comprende la acción de comprar o vender, o sea, el 
cambio de propietario del bien, sino también los aspectos físicos del transporte (cambio del lugar), 
almacenaje (cambio en el tiempo), acondicionamiento y procesamiento (cambio de forma), 
(Gaybor 2007). 
 
2.4. El Mercadeo Primario. 
 
Rovayo (2008), conceptualiza que el mercadeo primario es el proceso mediante el cual los 
productores a nivel rural se vinculan al sistema de comercialización, a través de procesos de 
compra/venta con sus primeros agentes de transacción.  
 
Una alta proporción de la producción la generan los productores a pequeña y mediana escala. En el 
proceso de mercadeo primario, se vinculan para la venta con acopiadores, transportistas y 
mayoristas de ferias rurales, y en menor proporción consumidores locales, (Serrato y Yaneth 1996). 
 
Para los productores agrícolas existe una gran variedad de formas de ingresar dentro de los 
sistemas de comercialización a través del primer intercambio de sus productos con otros actores a 
la cual se le denomina el primer canal de comercialización o también conocido como mercadeo 
primario, (Larrea 2008). 
 
En el mercadeo primario se registra un enfrentamiento desigual entre un grupo numeroso de 
pequeños y medianos productores desorganizados, desfinanciados, desinformados y un grupo 
reducido de compradores locales que disponen de capitales de operación, facilidades para el 
acopio, manejo y transporte de los productos, conocen y manejan la información relacionada con la 
oferta, demanda y precios vigentes en los diferentes tipos de mercados del país y mantienen 





negociación que les posibilita imponer a los productores en las transacciones sus condiciones en 
cuanto a calidad, cantidad y precios de los productos. 
 
2.5. Relación de la Comercialización Primaria con la Producción. 
 
Si bien la producción es una actividad económica necesaria, algunas personas exageran su 
importancia con respecto a la comercialización. Tanto la producción y la comercialización son 
partes importantes de todo un sistema comercial destinado a suministrar a los consumidores los 
bienes y servicios que satisfacen sus necesidades. Al combinar producción y comercialización, se 
obtienen las cuatro utilidades económicas básicas: de forma, de tiempo, de lugar y de posesión, 
necesarias para satisfacer al consumidor. En este caso utilidad significa la capacidad para ofrecer 
satisfacción a las necesidades humanas.  
 
No hay necesidad por satisfacer y por ende no hay utilidad. La comercialización se ocupa de 
aquello que los clientes desean y debería servir de guía para lo que se produce y se ofrece, (Gaybor 
2007).  
 
Todos estos sistemas pueden iniciar con productores que se organizan, a veces en alianza con el 
Estado o las colectividades locales, para mejorar las condiciones de la venta directa en los 
mercados locales o hacia los mercados internacionales, estructurando circuitos diversos. De igual 
manera hay modalidades de venta al Estado en el marco de compras públicas orientadas a la 
provisión de los programas estatales de ayuda alimentaria y restauración colectiva, (Chiriboga 
2007). 
 
2.6. Sistemas de Comercialización Primarios. 
 
Los sistemas de comercialización desde el lado de la integración del productor en el flujo 
productivo (producción, distribución, comercialización) pueden ser de dos tipos:  
 
2.6.1. Sistema de Comercialización Directo. 
 
Es el conjunto de actores y etapas de actividades interrelacionadas, en las cuales no hay más 
actores que el productor y el consumidor, por lo que la transacción es directa al no tener 
intermediarios. Estas son formas tradicionales de articulación directa productor - consumidor como 
el mismo autoconsumo, el trueque, la venta directa en la finca a los vecinos, en la puerta de la 
finca, venta en el “árbol”, como se realiza en los mercados urbanos, (Sipae 2009) 
 
2.6.2. Sistema de Comercialización Indirecto. 
 
Larrea (2009), denomina a este sistema como el conjunto de actores y etapas de actividades 
interrelacionadas que se inician en el lugar de producción y terminan en manos del consumidor del 
producto; sin embargo antes de llegar al consumidor puede pasar por una (circuito corto) o más 
etapas de intermediación (circuito largo).  
 
El concepto de circuito “largo” o de circuito “corto” no se refiere a la distancia física entre 
productor y consumidor, sino al número de intermediarios entre la producción y el consumo, 





Para diferenciarlos, se puede ayudar en que un Circuito de Cadena se distingue de un Circuito 
Corto, en que este último no solo tiene un solo producto, sino concierne a varios, (Chiriboga 2007).  
 
2.7. Principales Agentes de Comercialización Primaria. 
 
Estos agentes son personas que intervienen en el proceso de comercialización y desarrollan 
funciones especializadas en sectores rurales y urbanos, (Rovayo 2008). 
 
Las características y servicios desempeñados por los agentes de comercialización, varían 
notablemente según países, regiones y de acuerdo al productor. De ahí que sea difícil de establecer 
unos tipos perfectamente característicos y bien definidos, ya que en cada caso presentan unas 
características peculiares. No obstante, se va a describir a continuación, algunos tipos indicativos 




Desarrollan la producción en diferentes condiciones, generalmente se los denomina: Pequeños, 
medianos, grandes, (Rovayo 2008). 
 
2.7.2.  Acopiadores. 
 
Rovayo (2008), conceptualiza a los acopiadores como agentes que reúnen, o acopian, la producción 
recorriendo  las zonas de producción y las fincas de los agricultores (acopiadores camioneros); en 
las ferias rurales parroquiales o cantonales (acopiadores de feria, parroquial o cantonal);  en las 




Es una persona que interviene en las operaciones de venta del agricultor, facilitando los contactos 
con el comprador. Suele ser conocedor de la situación de las cosechas o del ganado por lo que 
informa y aconseja al agricultor y al mayorista. Unas veces el corredor es neutral, es decir 
independiente, en su actuación, de comprador y vendedor, pero otras veces actúa más bien como 




Caldentey (2004), afirma que se trata de un agente de comercialización que opera al por mayor, es 
decir con las mercancías agrupadas en grandes partidas. Dentro de este tipo se incluyen un gran 
número de agentes con características muy variadas, según productos y localidades.  
 
2.7.5. Tratante de Ganado. 
 
Es un mayorista de origen, de gran tradición en la comercialización de ganado vivo. Actúa tanto en 
ganado para vida como en ganado para sacrificio. Unas veces adquiere el ganado en ferias y 
mercados; cuando se trata de ganado de vida, lo vende en ferias y mercados de otras localidades o 







2.7.6. Almacenista de Cereales y Frutas. 
 
Se trata de un mayorista que acopia los cereales y frutas, procedente de las distintas explotaciones 
agrarias y procede a la aplicación de una serie de servicios tales como limpieza, secado, 
tipificación, mezcla de variedades, almacenamiento, conservación y comercialización en diversas 
presentaciones, puede comprar al contado o puede actuar como un suministrador de servicios a los 




Es un agente de comercialización cuya característica más importante es que vende al por menor, lo 





Caldentey (2004), determina que se trata de un agente de comercialización que, fundamentalmente, 
añade utilidades de forma al productor agrario, es decir, que desempeña el servicio de 
industrialización. La industria desempeña también el servicio de compra y venta, así como algún 
otro como transporte, almacenamiento, financiación, aceptación del riesgo, entre otros.  
 
2.7.9. Cooperativa de Agricultores. 
 
La cooperativa de agricultores para la comercialización de sus productos es un fenómeno de 
integración horizontal y vertical, es decir un grupo de agricultores que actúa en conjunto 
(integración horizontal), para vender su producción o para realizar algunas de las funciones de la 
comercialización (integración vertical).Estas cooperativas son agentes de gran importancia en 
algunas regiones o países y para determinados productos, más que para otros, (Caldentey 2004). 
 
2.8. Inventario de los Sistemas de Comercialización. 
 
Los inventarios permiten organizar la información, esquematizarla por características de acuerdo al 
detalle de los objetos/sujetos del inventario. El inventario de los sistemas de comercialización 
pueden utilizarse como un instrumento para regular las relaciones y arreglos entre los actores, y 
conociendo en especial la forma en que se inician a partir del productor familiar campesino, se 
espera que sirva para mejorar las condiciones de transacción, los resultados de la comercialización 
campesina y las relaciones entre los actores.  
 
La única forma de generar políticas es conocer lo más apegado a lo fidedigno de la realidad, en este 
sentido la información recabada en los inventarios son de importancia fundamental como insumo 
imprescindible para la toma de decisiones acerca de las políticas sectoriales a seguir en el futuro, 
pues existen datos, informaciones y tendencias relevantes y nuevas que no pueden ser conocidos de 
otra forma, y sin las cuales cualquier política de intervención quedaría sesgada, (Barrantes 2006). 
 
2.9 Entorno Político del Sistema de Comercialización. 
 
El entorno político se puede definir como los procesos y las tendencias externas normativos/legales 





de un ambiente de políticas, legal, institucional, macroeconómico, infraestructural y burocrático 
favorable, (Sevilla y Graham 2002). 
 
Algunas políticas y normas gubernamentales favorecen las actividades de los actores en la cadena y 
otras las limitan. Por ejemplo, las cuotas de importaciones, protección ambiental, subsidios o 
promoción de exportaciones son elementos que pueden tener un impacto importante: positivo o 
negativo, en el desarrollo de la cadena y de sus actores, (Van Der Heyden y Camacho 2006). 
 
Van Der Heyden y Camacho (2006), afirma que la comercialización no se puede dar normalmente 
si sus actividades se ven obstaculizadas por una burocracia, además puede ser distorsionada y hasta 
ineficaz por una ley inapropiada, al aumentar los costos por ejemplo; así los comerciantes y demás 
agentes no pueden desenvolverse en un clima de cambios arbitrarios de política gubernamental, 
tales como aquellos que restringen las importaciones y exportaciones o el movimiento interno de 
los productos agrícolas.  
 
2.10 La Soberanía Alimentaria y su Entorno con la Comercialización. 
 
La comercialización y el consumo son elementos clave de la Soberanía Alimentaria, generan 
conexiones entre el campo y la ciudad. Sin comercialización adecuada es complejo pensar en la 
subsistencia de las economías campesinas. Hombres y mujeres del campo y la ciudad han 
desarrollado estrategias de consumo y comercialización creativas. Sería interesante recoger esas 
prácticas, que pueden ser insumos para una propuesta de ley, (Sipae 2009). 
 
2.11 Consumo y Comercialización más Humanos y Solidarios. 
 
Sobre la base de la incorporación de la Soberanía Alimentaria en la nueva Constitución Política del 
Ecuador, como un eje orientador para un nuevo modelo productivo, pero también de otras formas 
de comercialización y consumo; se propone recrear los mercados y promover lógicas de comercio 
más justo y solidario, recuperando soberanía para los pueblos a nivel de espacios de mercado, 
diversidad de consumo y en el campo de la producción revalorizar saberes y prácticas locales a la 
luz de la propuesta agroecológica, (Rubio 2008).  
 
Consideramos a consumidores y consumidoras como sujetos sociales comprometidos con la 
Soberanía Alimentaria, no solo como entes pasivos o como sujetos de derechos, primordialmente 
deben participar de la creación y fortalecimiento de sistemas democráticos para la distribución y 
circulación de alimentos agroecológicos, que estimulen la interculturalidad, la equidad, la 














•Reuniones del equipo de trabajo y personas involucradas 
•Visitas de campo, Observaciones 
•Entrevistas con personas clave de la zona de estudio 
•Revisión de información secundaria 
Fase 
Central 
• Talleres participativos con actores locales (productores, comerciantes, transformaciones, 
agroindustrias) 
• Entrevistas individuales con actores (productores, transformadores, comerciantes, 
servicios de apoyo) 
• Revisión de información secundaria (mercado, políticas, censos) 
• Entrevistas con expertos 
Fase Final 
•Reuniones del equipo de trabajo y personas clase para análisis de 
información 
•Exposiciones y socialización para identificación de puntos críticos.  
 
 
3. MATERIALES Y MÉTODOS. 
 
Para la fase de arranque que tuvo la investigación, primeramente, se realizó una lectura global de la 
gestión de las cadenas y circuitos de comercialización de la producción campesina en la sierra norte 
del Ecuador. Planteándose este territorio como zona de estudio, debido a que tres de las ocho 
organizaciones socias se localizan aquí. Además que AVSF (Agrónomos y Veterinarios sin 
Fronteras), mantiene un trabajo de más de diez años, lo que permite tener cierto conocimiento de la 
zona y su contexto, así como cierta operatividad y condición para profundizar en ciertos estudios de 
caso, con una lógica metodológica similar al estudio CIALCO (Circuitos alternativos cortos De 
comercialización y consumo en el Ecuador),  realizado por esta organización.  
 
3.1. Metodología Aplicada. 
 
La estructuración de la metodología para la siguiente investigación se realizó de la siguiente forma: 
 
3.2. Métodos Participativos de Recolección de Información. 
 
Los  métodos de recolección y análisis de la información fueron: talleres participativos,  entrevistas 
semi estructuradas. A continuación se presenta una lista referencial de los métodos ejecutados para 




































Fuente: Van Der Heyden & Camacho (2006) 
    Elaboración: autor.  
 
Fase de análisis Métodos – Actividades. 
Gráfico 1. Metodología aplicada en el estudio de Identificación y Caracterización de los Sistemas de Comercialización 





3.2.1. Fase preliminar: Identificación de los Sistemas de Comercialización Primarios de la 
Producción Campesina y Esbozo de la Tipología en la Zona en Estudio. 
 
El alcance del estudio determinó el mercadeo primario, que comprende: el eslabón inicial 
“campesinos” y el eslabón consiguiente “industria, ferias, organizaciones, entre otros” y su 
respectiva caracterización de esta relación comercial a través de las funciones de comercialización 
y transacción.  
 
Para esto en la fase preliminar se preparó y delimitó el estudio. Se inició con la determinación de 
los principales dirigentes y personas claves que impulsaron desde arriba (de lo general a lo 
particular), todo el trabajo de análisis. Con estas personas se puntualizó los sistemas potenciales 
existentes, productos principales, actores y en definitiva los objetos y sujetos de análisis y alcances 
del estudio. 
 
En esta etapa inicial se desarrolló talleres de arranque con los representantes de AVSF (Agrónomos 
y Veterinarios sin Fronteras) en la sierra norte, CCM (Consejo de Comunas Campesinas de 
Montúfar) y la FECONIC (Federación de Comunidades y Organizaciones Negras de Imbabura y 
Carchi), con lo cual se identificaron los principales sistemas de comercialización primarios de la 
producción campesina existentes en la zona de estudio y a partir de esto, se definió categorías 
potenciales para la inserción y articulación de los agricultores en dichos sistemas, con el objetivo 
de tener mejores elementos de interpretación de las estrategias de comercialización y de su 
funcionamiento.  
 
Para iniciar el análisis económico, se identificó los productos relevantes y estratégicos para los 
pequeños productores, que fueron objeto de estudio bajo dos aspectos: 
 
a. Definición de  la cadena en estudio (el producto en general). 
b. Identificación de los actores específicos que se analizó en la cadena en función de su 
complejidad y su grado de articulación. 
 
3.2.2. Fase Central: Caracterización de los Sistemas De Comercialización Primarios. 
 
En esta fase, se realizó la recolección de información y su respectivo análisis. De acuerdo a las 
delimitaciones (principales sistemas, actores, productos) hechas en la fase inicial, se comenzó a 
implementar las herramientas y métodos de recolección. La recopilación de información se realizó 
a nivel de los diferentes actores del sistema de comercialización primario, al igual que el 
ordenamiento, sistematización y análisis de la información.  
 
3.2.3. Fase Final: Sistematización de Inventarios, Última Etapa de Análisis de la 
Información y Determinación de Conclusiones. 
 
En la fase final, se sistematizó los sistemas de comercialización primarios encontrados en la 
provincia, en los cuales intervinieron los productores familiares campesinos de la provincia del 
Carchi. Se tipificó todas las formas de inserción de los campesinos en los sistemas de 
comercialización, caracterizando sus diferentes dinámicas productivas. Dentro de esto se observó 
sus potencialidades, desventajas y la influencia de las políticas en esta articulación primaria, para 





campesinos puedan tener opciones de acceso más favorable para la distribución de sus productos en 




El grupo meta del estudio “Universo” fueron los productores familiares campesinos de la provincia 
del Carchi.  
 
Sin embargo, por las dificultades que representa abordar la totalidad de las comunidades que se 
encuentran en la provincia de estudio, se decidió trabajar con las siguientes organizaciones: CCM 
(Consejo de Comunas Campesinas de Montúfar) y la FECONIC (La Federación de Comunidades y 







La fórmula que se usó para determinar el tamaño de la muestra es la siguiente:  
 
   
 




N = Universo 
e = Error muestral 
 
Por la homogenización del área en estudio, los talleres previos de preparación y el acompañamiento 
que se recibió por parte de la propia gente de la CCM (Consejo de Comunas Campesinas de 
Montúfar) y la FECONIC (Federación de Comunidades y Organizaciones Negras de Imbabura y 
Carchi) en la provincia en estudio, hacen que el error que se pueda tener se minimice y por el corto 
tiempo que se tuvo para la investigación, el error utilizado fue del 15% como se muestra en el 
siguiente cuadro: 
 
Cuadro 1. Tamaño de la muestra en el estudio de Identificación y Caracterización de los Sistemas de 
Comercialización Primaria de la Producción Familiar Campesina. Carchi 2013. 
 
 Universo/UPAS Tamaño de la muestra 
CCM (Montúfar) 4823 22 
BOLIVAR 2858 12 
FECONIC (mira) 510 3 
TULCAN 1877 8 
Total 10068 45 
                          Elaboración: Autor 
                                                          
1
UPAS. Unidades Productivas Agropecuarias. Dato obtenido a partir de los talleres efectuados con los 





3.5. Variables y Métodos de Evaluación. 
 
Las variables de acuerdo al objetivo general de la presente investigación son: 
 
Variable dependiente: identificación y caracterización de los tipos de productores familiares 
campesinos. 
 
Variable independiente: tipos de sistemas de comercialización primaria. 
 
3.6. Dimensiones de la Variable en estudio (Independiente)  
 
El análisis de esta variable nos permite identificar y caracterizar a cada uno de los indicadores 
presentes, de acuerdo a la dimensión de la variable, para aplicar la técnica e instrumento necesario 
para su análisis tal como se muestra a continuación: 
 
Cuadro 2. Variables en el estudio de Identificación y Caracterización de los Sistemas de 
Comercialización Primaria de la Producción Familiar Campesina. Carchi 2013. 



































Tamaño promedio de las UPAS 
Disponibilidad de riego 
Distancia a centros poblados 
Productos para el mercado: Superficie 
sembrada, superficie cosechada, 
producción, épocas de 
cosecha,(estacionalidad de la 
producción) tecnología aplicada 
Volúmenes de productos 
comercializados 
 
Recopilación, análisis, sistematización de 
información secundaria. 
Reuniones de trabajo con familias 
productoras, miembros y representantes de 
organizaciones locales, Técnicos de 







Número y tipo de agentes que 
intervienen, funciones que realizan. 
Tipos y formas de compra/venta, 
precios de venta de productos, precios 
de compra de alimentos e insumos 
Organizaciones locales de producción y 
mercadeo 
Canales tradicionales de mercadeo 
primario 
Canales alternativos de mercadeo, 
principales ferias y mercados 
Tipos y formas de acopio 
Acondicionamiento de los productos 
(secamiento, limpieza, lavado, 
desgranado, trillado) 
Guías para el desarrollo de reuniones y para 
la recolección y sistematización de 
resultados. 
Formatos de encuestas 
 
Recopilación, análisis, sistematización de 
información secundaria. 
Reuniones de trabajo con familias 
productoras, miembros y representantes de 
organizaciones locales, Técnicos de 
instituciones que trabajan en la zona, 
Entrevistas a comerciantes, 
Observaciones directas 
Guías o cartas de flujo para la recolección e 
interpretación de la información 
Formatos de encuestas 
 
Técnica 
Sistemas /formas de clasificación, 
factores de clasificación (peso, tamaño, 
largo, diámetro) 
Empaque, tipos y pesos contenidos 
Formas y medios de transporte. 
Acceso físico a espacios de mercadeo 
(ferias y mercados tradicionales) 
 
Observaciones directas 
Guías o cartas de flujo para la recolección e 
interpretación de la información 






Volumen comercializado.  
Porcentaje de disminución en el proceso 
de negociación. 
Margen Bruto de Comercialización.  
Participación del productor en el precio. 





Programas o leyes políticas, entre otros. 
Observaciones directas 
Recolección e interpretación de la 
información 






3.7. Instrumento de la Investigación.  
 
Para la presente investigación se requirió de los siguientes equipos y materiales: 
 
 Computador. 
 Libreta de campo. 
 Matrices de encuestas. 
 Lápiz o esfero. 
 Grabador.  
 Cámara fotográfica.  
 Material bibliográfico. 








4. RESULTADOS Y DISCUSIÓN. 
 
4.1. Producción Familiar Campesina en la Provincia Del Carchi. 
 
La provincia del Carchi de manera general presenta áreas montañosas con una topografía irregular, 
pudiéndose observar en determinadas zonas fuertes pendientes que limitan la producción, sin 
embargo, en su gran mayoría la ondulación del terreno, permite que se realicen diversas actividades 
productivas. La estructura de acceso a la tierra, que se presenta en esta provincia es la siguiente: 
 
. 
 Fuente: III Censo Nacional Agrícola. 
 Elaboración: autor. 
 
Gráfico 2. Tamaño y número de UPAS en la provincia de estudio. Carchi 2012. 
 
La información anterior, da cuenta de la existencia de procesos de fragmentación y mini 
fundización, la mayor cantidad “2582 UPAS (Unidades Productivas Agropecuarias)”, se ubican en 
superficies de cinco hasta diez hectáreas, mientras que las unidades mayores a 50 ha, se concentran 
apenas en 349 UPAS (Unidades Productivas Agropecuarias), con esto se evidencia, que la 
producción familiar campesina desarrolla sus actividades en superficies menores a 10 ha, con 
limitaciones de acceso a otros recursos como agua, crédito y asistencia técnica.  
 
En relación con la tenencia de la tierra el 72% de los productores familiares campesinos tienen 
título de propiedad, frente al 1% de este tipo de productores que trabajan la tierra, bajo sistemas de 
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El acceso al agua, es otro factor importante que determina las dinámicas de producción y de 
especialización, que en el caso de la provincia del Carchi es muy diferenciado, como se muestra a 
continuación en el siguiente gráfico: 
 
 
Fuente: III Censo Agrícola Nacional. 
Elaboración: autor. 
 
Gráfico 4. Acceso al recurso agua de los Productores Familiares Campesinos. Carchi 2012. 
 
Debido a las condiciones topográficas y de disponibilidad de agua en la zona en estudio, el 96% del 
riego se hace por sistemas de gravedad para las diferentes actividades agropecuarias. El riego por 
aspersión se refleja en el 2% y generalmente los productores que poseen este sistema son aquellos 
que tienen acceso al agua y manejan una dinámica productiva más tecnificada, los que trabajan en 
mayor proporción se encuentran ubicados en el cantón Mira y una parte en los cantones Montúfar y 
Tulcán, lo cual significa que la tecnificación es relativamente pequeña a lo que se presume, que 
esta tecnificación se encuentra direccionándose hacia sistemas especializados con mayor capital de 
inversión.  
 
El riego por goteo está representado por el 1%, ya que a este sistema acceden aquellos productores 
que tienen primeramente acceso al recurso agua y que manejan un mayor capital para su 
producción. 
 
La estructura y orientación de las actividades productivas y no productivas que manejan este 
















Fuente: III Censo Agrícola Nacional. 
Elaboración: autor. 
Gráfico 5.  Diversidad en las actividades económicas, realizadas por los Productores Familiares 
Campesinos. Carchi 2012. 
 
Éste gráfico muestra que la provincia al ser parte de la frontera Colombo – Ecuatoriana, registra 
flujos económicos y de intercambio comercial importantes, que alcanzan el 34% del total de las 
actividades realizadas por los agricultores familiares campesinos, seguida de cerca por la 
agricultura, ganadería y silvicultura con el 16 %, mientras que el 8% corresponde a actividades 
inmobiliarias y micro empresariales. 
 
4.2. Caracterización de la Zona en Estudio. 
 
4.2.1. Ubicación Geográfica de la Provincia del Carchi. 
 
Se ubica en el extremo norte del callejón interandino entre los paralelos 1° 12´ 43´´ y 0° 21´ 50´´ de 
Latitud Norte y entre los meridianos 77° 31´ 36´´ y 78 33´ 12´´ de Longitud Occidental. Se divide 
políticamente la provincia en seis cantones: Tulcán, Huaca, Montúfar, Bolívar, Mira y Espejo; 
limita al norte con la República de Colombia, al Sur y Oeste con la provincia de Imbabura, al Este 
con la provincia de Sucumbíos y al Oeste con la Provincia de Esmeraldas. Al interior de la 
provincia, se delimitó una zona de estudio, tomando como principal referente la presencia 
mayoritaria de productores familiares campesinos, características geográficas, biofísica, 
productivas entre otras, que lo conforman cinco cantones a los que se representa en el siguiente 

















Gráfico 6. Ubicación de la provincia del Carchi y señalización de los cantones en estudio. Carchi 2012 
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4.3. Zonificación del Área en Estudio. 
 
Las características propias de la zona en estudio permiten hacer claras diferenciaciones, mediante 
múltiples factores como son: climáticos, topográficos, de acceso a los medios y sus dinámicas de 
producción, enlazándose directamente con los procesos de comercialización primaria que son 
objeto de estudio. Para el levantamiento de información, se tomaron cinco cantones (Tulcán, San 
Pedro de Huaca, Montúfar Mira y Bolívar), los mismos que según sus características han permitido 
el establecimiento de pisos ecológicos y zonas de vida que presenta dinámicas de producción 
propias.  
 
La zonificación deja ver de forma clara las dinámicas de producción que se desarrollan en cada una 
de las zonas definidas, en donde se observó de forma particular las diferentes vinculaciones que 
tiene cada uno de los productores en una zona determinada, evidenciando diferentes tipos de 
comercialización de acuerdo al producto y al lugar en donde se encuentran sus parcelas 
productivas, por lo que la comercialización primaria es marcada para cada zona, como se muestra a 
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4.3.1. Zona Alta Andina. 
 
Está ubicada entre los 3000 y 3500 msnm aproximadamente, teniendo características de zona vida 
“Bosque Pluvial Montano”, con temperaturas que varían entre los 6 a 12 oC, con una clasificación 




Conforman esta primera zona los cantones: Tulcán (parroquias: Tulcán y Urbina). San Pedro de 
Huaca (parroquia: Mariscal Sucre) y Montúfar (parroquias: Cristóbal Colón y Chitan de Queles), 
donde las actividades productivas son dependientes de las condiciones climáticas de la zona. 
La producción agropecuaria se realiza en mayor proporción en unidades de producción con 
topografía irregular, sin que esto sea una limitante para su desarrollo. Una de las características 
fundamentales en esta zona es que sus productores no poseen acceso al agua para el riego. Entre las 
principales dinámicas productivas se destaca la actividad agrícola con la siembra de papa (Solanum 
tuberosum) y en tanto que las actividades pecuarias están representados por la crianza de ganado, 
para la producción lechera, la crianza de animales menores, así como de corral, son orientados al 
autoconsumo y su excedente a su comercialización. 
 
4.3.2. Zona Media Andina. 
 
Comprendida entre los 2500 – 3000 msnm aproximadamente, pertenece a la zona de vida “Bosque 
Húmedo Montano Bajo”, con temperaturas que varían entre los 10 y 18 oC, la humedad no es alta,  
debido a que presenta precipitaciones que van entre los 900 y 2000 mm/año, teniendo suelos 
Isotérmicos Údicos
3
. Los cantones que están dentro de esta zona de vida son: Montúfar 
(parroquias: San José, La Paz, González Suárez, Fernández Salvador y El Chamizo). Bolívar 
(parroquias: Bolívar, Los Andes, García Moreno. Mira (parroquia: Juan Montalvo). 
 
Esta zona se caracteriza por ser transitoria “húmeda” por lo que la precipitación aquí es variada de 
acuerdo a la época con lo que el riego es indispensable para cultivar en todo el año, pero representa 
una gran limitante para aquellos productores que no lo tienen. La producción agrícola presenta 
fuertes procesos de diversificación, aunque la producción de papa (Solanum tuberosum) sigue 
siendo importante, también dando espacio a otros cultivos como la arveja (Pisum sativum). La 
pendiente en esta zona no es tan marcada y no se presenta como limitante al momento de sembrar 
sus productos. La producción pecuaria es otra actividad transcendental, en donde la crianza de 
animales como especies menores, mayores y la producción lechera es importante para los tipos de 
productores que se encuentran en esta zona. 
 
4.3.3. Zona baja de Valle. 
 
Se encuentra entre los 1200 – 1700 msnm aproximadamente, pertenece a la zona de vida “Estepa 
Espinosa Montano Bajo”, con temperaturas que oscilan entre los 18 y 24 C, las precipitaciones 
son mínimas de apenas de 250 a 500 mm/año, sus suelos son Isotérmicos Ústicos Áridos
4
. 
                                                          
2
Suelos Oscuros, con buena descomposición de materia orgánica gracias a los proceso de adición y 
estabilización (melanización). Saturación de bases superior al 50%. Suelos productivos debido a su alta 
fertilidad. 
3
Suelo desarrollado en depósitos volcánicos (como ceniza volcánica, piedra pómez, carbonillas y lava) y/o en 
materiales piro clásticos. Poseen buena acumulación de humus. 
4
Suelos tropicales ricos en sesquióxidos de hierro y aluminio. Presentan proporción de arcillas 1:1. Se forman 





Los cantones que conforman esta zona son: Bolívar (parroquias: San Vicente de Pusir y 
Monteolivo)  y Mira parroquias: (Mira y La Concepción). 
 
El acceso a sus recursos es de forma diferente a los ya caracterizados en las zonas anteriormente 
descritas; en lo que se refiere al acceso al agua es una característica particular de los productores 
que se encuentran en esta zona, ya que si tienen acceso a este recurso, pero de forma limitada 
(turnos semanales), valorando así la importancia de este recurso en esta zona.  
 
Sus UPAS (Unidades Productivas Agropecuarias), se encuentran sobre terrenos planos, además que 
el proceso de repartición de tierras es un fenómeno muy marcado en algunas localidades de ésta 
zona, limitando así el rendimiento productivo de muchos de los productos a los que se dedican los 
agricultores en esta zona. Las actividades productivas presentan fuertes variaciones debido a las 
características biofísicas de la zona, dando mayor relevancia a la producción de plantas perennes: 
como frutales, destacándose el aguacate (Persea americana) y otro producto básico de esta zona 
como es el fréjol (Phaseolus vulgaris); en tanto que la crianza de animales es una actividad que no 
la realizan, lo cual lleva a estos productores a ser dependientes de la producción agrícola. 
 
4.3.4. Estribaciones de Cordillera. 
 
Ubicada a unos 800 – 1000 msnm aproximadamente, caracterizada por ser una zona que colinda en 
la parte occidental con la provincia de Imbabura y donde ambas provincias se encuentran divididas 
por el Rio Mira, pertenece a la zona de vida “Bosque Seco Pre Montano”, con una temperatura 
promedio de 20 – 28 C y una precipitación anual que va desde los 180 – 250 mm/año, presentando 
suelos Hipertérmicos – Ústicos. 
 
El cantón de estudio para ésta zona fue una parte del cantón Mira, específicamente las parroquias: 
Jijón y Caamaño y La Concepción. Sus parcelas productivas presentan limitaciones con respecto a 
lo que es acceso al agua, capital, para la realización de la producción agropecuaria; en algunas 
localidades presentan limitantes en su productividad, dada por las marcadas pendientes en donde se 
dedican a la realización de la actividad agrícola. El acceso al riego a permitido que muchos de los 
productores tengan procesos de diversificación de la producción, llegando incluso a presentar 
innovaciones como la implementación de tilapias (Oreocromis sp), en sus sistemas productivos. 
 
Productos como frutales, maíz (Zea mays) y fréjol (Phaseolus vulgaris) es una de las cualidades 
más fuertes encontradas dentro de los productores de la zona, permitiéndoles la articulación con el 
primer eslabón comercial primario de forma diferenciada en torno a las otras zonas anteriormente 
caracterizadas.  
 
Como se observa, cada zona tiene un componente geográfico, climático y de acceso a los recursos 
como tierra y agua, diferenciado, el mismo que hace que cada productor maneje diversas formas 
comerciales, teniendo cada productor características diferentes al momento de insertar sus 
productos hacia los distintos procesos de comercialización, como se explica a continuación. 
 
4.4. Caracterización del Primer Eslabón Comercial Primario “Productores”. 
 
Bajo el contexto de la presente investigación, para poder llegar a identificar cada uno de los 
sistemas de comercialización primarios existentes en el área en estudio, fue necesario caracterizar 





Empezando por el primer eslabón comercial conocido como productor, el cual tiene la función de 
ofertar su diversidad productiva y diferentes volúmenes comerciales hacia el eslabón comercial 
más apropiado que puede ser: Mercados, Intermediarios, Industria, Ferias campesinas y en pocas 
ocasiones hacia el consumidor final. Por lo tanto llegar a conocer a cada uno de los productores y 
su realidad agraria, es importante para poder entender como la agricultura Familiar Campesina 
maneja sus diferentes volúmenes comerciales, evidenciando además los productos mayormente 
comercializados por estos agricultores. 
 
4.4.1. Tipologías de Productores. 
 
La sistematización que a continuación se presenta, responde a los tipos de productores existentes en 
las cuatro zonas en estudio de la provincia del Carchi. Los tipos de productores están en función de 
las zonas determinadas anteriormente, definidas dentro de la caracterización del área de estudio, lo 
cual permite entender las dinámicas de producción y comercialización de los productos 
agropecuarios, manejados dentro de los sistemas productivos en las Agriculturas Familiares 
Campesinas, visibilizando la articulación del productor con su primer agente de transacción dentro 
de la zona de estudio. 
 
4.4.1.1. Tipología de Productores de la Zona Alta Andina. 
 
La primera zona alta andina es considerada de alta producción agropecuaria principalmente por 
rubros como papa (Solanum tuberosum) y leche. Los productores ubicados dentro de esta zona 
tienen en promedio superficies de 4.8 Has, del cual el 97.9 % es utilizada para actividades 
productivas agropecuarias. Una de las cualidades es la diversificación que mantienen en sus UPAS 
(Unidades Productivas Agropecuarias), como se muestra a continuación: 
 
 
Fuente: Levantamiento de información primaria en campo. 
Elaboración: autor.  
 
Gráfico 8. Superficie de siembra, de los productores familiares campesinos de la zona alta andina. 
Carchi 2012. 
 


















El cultivo más relevante es la papa (Solanum tuberosum), siendo así la mayor superficie destinada a 
éste con un promedio de 3.6 ha, como parte de la diversificación de las parcelas se destinan 
superficies menores a maíz (Zea mays), habas (Vicia faba), ocas (Oxalis tuberosa) y mellocos 
(Ullucus tuberosus). La siembra de pastos artificiales apoya significativamente al desarrollo de la 
producción lechera que es otro de los rubros importantes en esta zona. 
  
En esta zona se identificaron tres tipos de productores, en donde, cada uno de estos posee 
características propias de acuerdo al sistema productivo que manejan, dándole particularidades 
fundamentales al momento de ofertar y comercializar sus productos como se muestra a 
continuación en el siguiente cuadro: 
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 Maíz  
 Trigo  





 Fuente: Levantamiento de información primaria en campo. 
 Elaboración: autor. 
 
 
Para el tipo de productor T1. Productor papero, uno de los productos importantes es la papa 
(Solanum tuberosum); una de las practicas frecuentes es la rotación de cultivos, el cual se hace 
principalmente con habas (Vicia faba) y mellocos (Ullucus tuberosus), ésta diversificación es 
complementada con la siembra de un producto importante para el autoconsumo como es el  maíz 
(Zea mays). En el caso de los productos destinados a la comercialización sus volúmenes 





























Autoconsumo Semilla Comercial 
Papa var. 
Súper chola 
7 112.59 788.13 2 8 90 709.32 
Papa var. única 0.8 120.48 96.38 2 2 96 92.53 
Mellocos var. 
Rosada 
0.3 30 9 0 10 90 8.1 
Habas. Var. 
Machetona 
0.3 109.56 32.87 0 10 90 29.58 
Fuente: Levantamiento de información primaria en campo. 
Elaboración: autor. 
 
El cuadro cuatro, muestra que el rubro más importante es la papa (Solanum tuberosum) tanto en 
producción como en generación de ingresos, siendo este cultivo el que mayor rentabilidad da al 
productor en comparación con el resto de rubros. En el caso del melloco (Ullucus tuberosus) es el 
que menor producción tiene, dado también por estar implementado en pequeñas superficies.   
 
La comercialización de la papa (Solanum tuberosum) es relevante para este productor, la variedad 
Única tiene mayor rendimiento neto superando a la variedad Súper chola, debido principalmente a 
las características productivas propias de esta variedad, que hacen que sus rendimientos sean altos, 
comercializándose esta variedad directamente hacia el mercado Mayorista de San Gabriel, caso 
similar en habas (Vicia faba) y mellocos (Ullucus tuberosus), mientras que la variedad súper chola 
se comercializa hacia el Mayorista de Quito, dependiendo en este último de la oferta productiva, el 
cual hace que el productor decida por la venta de esta variedad hacia este mayorista. 
 
Los sistemas de crianza se caracterizan por la presencia de ganado vacuno para la producción 
lechera con un alto nivel de productividad. Las razas comúnmente mantenidas son Holstein 
cruzadas (mestizas), de acuerdo al lugar de donde adquieren el ganado. La crianza de animales 
menores tiene como base a las gallinas (Gallus domesticus) y cuyes (Cavia porcellus), en una baja 
proporción para el consumo familiar y su excedente para su comercialización como se muestra a 
continuación: 
 
Cuadro 5. Cantidad comercial de la producción pecuaria, del  productor papero en la zona alta 













(litro/día) Autoconsumo Otros Comercial 
Leche 2 22.8 12 0 88 20.07 
Gallinas 30 7 30 0 70 5 
Cuyes 15 5 30 0 70 4 







La comercialización de leche se realiza de forma directa hacia los intermediarios conocidos 
informalmente como piqueros secundarios. La relación entablada es la entrega diaria del producto 
en pequeñas cantidades hacia este agente comercial. Generalmente estos productores no se 
encuentran asociados con lo que dependen de este piquero para comercializar su producto. Para la 
comercialización de las especies menores, se realiza la venta en pie, en las afueras del mercado 
popular de San Gabriel, los mismos que cada productor se encargan de llevar sus animales de 
forma individual hacia este mercado. 
 
Para el tipo de productor T2. Productor de papa especializado con producción diversificada el 
manejo de sus sistemas de cultivos es de forma tecnificada con el uso de agroquímicos de sello 
amarillo y la adición de fertilizantes orgánicos en el ciclo del cultivo, además por la producción 
diversificada de rubros tradicionales de la zona como tubérculos, leguminosas, granos y la 
inserción en sus dinámicas productivas de hortalizas, animales menores y ganado bovino para la 
producción lechera.  
 
Entre los sistemas de cultivo se destaca la producción de papa (Solanum tuberosum) de las 
variedades Súper Chola y Única, dadas sus características de buena adaptabilidad y rendimiento, 
dejando óptimos volúmenes para su comercialización. El manejo de los sistemas se complementa 
mediante cultivos como las ocas (Oxalis tuberosa) de la variedad pestaña roja, mellocos (Ullucus 
tuberosus) de la variedad rosada, habas (Vicia faba) variedad machetona y maíz (Zea mays) 
variedad propia de la zona, determinado diferentes volúmenes comerciales como se mira en el 
siguiente cuadro: 
 
Cuadro 6. Cantidad comercial de la producción agrícola, del Productor de Papa Especializado Con 














Distribución cantidad (%) Cantidad 
comercializada 
(qq) Autoconsumo Semilla Comercial 
Papa var. Súper 
chola 
1.1 181.25 199.38 10 10 80 159.50 
Papa var. Única 0.5 262.9 131.45 12 29 59 77.56 
Mellocos var. 
Rosada 
0.1 38.46 3.85 5 30 65 2.50 
Ocas var. 
“pestaña roja”. 
0.1 30.15 3.02 5 30 65 1.96 
Habas. Var. 
Machetona 
0.3 111.63 33.49 7 8 85 28.47 
Maíz var. Criolla 0.1 52.71 5.27 7 10 83 4.37 
Fuente: Levantamiento de información primaria en campo. 
Elaboración: autor. 
 
Como observamos el cultivo de papa (Solanum tuberosum) a manera general es el cultivo que 
mayor superficie se le asigna, sin embargo por la demanda del mercado, la que cuenta con una 
mayor área de siembra es la variedad súper chola; en ambos casos son altamente rentables ya que 
manejan de forma eficiente sus recursos productivos, contando además con capacitaciones 
brindadas por el MAGAP
5
 (Ministerio de Agricultura Ganadería Acuacultura y Pesca). 
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La forma de comercialización de este rubro es directamente al mercado Mayorista de Quito, 
exclusivamente para la variedad Única, mientras que la variedad Súper chola su articulación se 
realiza hacia el mercado de San Gabriel; esta dinámica es cambiante a comparación del tipo de 
productor anteriormente visto (T1productor papero) ya que este tipo de productor (T2 Productor de 
papa especializado con producción diversificada), comercializa de forma directa al mayorista de 
Quito aquel rubro que le representa mayores rendimientos, en cambio el T1. Productor papero, 
vincula hacia este mayorista un rubro que tiene un mejor precio en el mercado. Como se puede 
observar esta característica es marcada de acuerdo a la decisión que maneja el productor al 
momento de comercializarlo.  
 
El resto de productos como ocas (Oxalis tuberosa), mellocos (Ullucus tuberosus), habas (Vicia 
faba) y maíz (Zea mays) se comercializan hacia el mercado Mayorista de San Gabriel. 
 
Una alternativa importante en su sistema de producción es la implementación de parcelas hortícolas 
manejadas de forma orgánica, con la implementación y la preparación de abonos orgánicos,  
rotación de cultivos y otras técnicas amigables con el ambiente. La producción hortícola es a 
pequeña escala en huertos familiares, donde la diversificación y asociación de productos es amplia 
además que el volumen que se logra permite un abastecimiento considerable para la 
comercialización, de forma directa hacia las  ferias solidarias: 
 
Cuadro 7. Cantidad comercial de la producción hortícola, del Productor de Papa Especializado con 
Producción Diversificada en la zona alta andina. Carchi 2012. 
 
CULTIVO 
Rendimiento neto/parcela productiva (50 m2) Estimación (ha) 
Máx. Min. Prom. Prom. 
Lechuga (Lactuca sativa) 16 5 10.5* 2100 
Acelga (Beta vulgaris var. Cicla) 16 10 13* 2600 
Coliflor (Brassica oleracea var. Botrytis) 10 8 9* 1800 
Remolacha (Beta vulgaris) 8 4 12* 2400 
Rábano (Raphanus sativus) 7 6 6.5* 1300 
Repollos (Brassica oleracea var. Viridis) 5 4 4.5* 900 
Brócoli (Brassica oleracea var. Itálica) 10 5 7.5* 1500 
Zanahoria (Daucus carota) 1 1 1* 200 
*unidades/lechuga/semana, 
*atado/semana. Cada atado consta de 8 hojas de acelga aprox.  
*
Unidades/coliflor/semana. 
*atados/semana. Cada atado consta de 5-8 remolachas aprox. 
*atados/semana. Cada atado presenta de 15 – 20 rábanos aprox. 
*unidades/repollo/semana. 
*unidades/brócoli/semana, 
*qq/zanahoria/semana. Venta es por funda 1 lb aprox/funda. 
Fuente: levantamiento de información primaria en campo. 
Elaboración: autor. 
 
La implementación de estas parcelas hortícolas ha permitido al productor diversificar su sistema 
productivo y tener una inserción comercial alternativa, para esto, ha buscado asociarse para poder 
tener participación en estos canales comerciales alternativos, manejando una oferta constante de 
este producto y mejorando así sus ingresos familiares.      
 
El sistema de crianza se caracteriza por el mantenimiento de ganado vacuno para la producción 





porcinos (Sus scrofa), es otro de los sistemas que maneja tanto para crianza y engorde, la raza 
frecuentemente encontrada es Landrass; la crianza de especies menores es importante para poder 
diversificar la producción pecuaria, complementando el sistema con la compra de toretes en edades 
determinadas para su cría y posterior venta al mercado, como se muestra a continuación: 
 
Cuadro 8. Cantidad comercial de la producción pecuaria, del Productor de Papa Especializado Con 
















(litro/día) Comercial Autoconsumo otros 









# de animales/ciclo de 
crianza Comercial Autoconsumo otros 
Porcinos 3 100 0 0 3 
Gallinas 4 59.6 7 33.3 2 
Cuyes 16 12 55 33 2 
Bovinos en pie 1 100 0 0 1 
Fuente: levantamiento de información primaria en campo. 
Elaboración: autor. 
 
La producción pecuaria en lo que se refiere al rubro leche tanto su producción y comercialización 
se da de forma asociada
6
, la producción lechera acopian de forma directa, recogiendo a cada uno de 
los productores que pertenecen a esta organización; esta articulación de forma organizada ha 
permitido eliminar la barrera de intermediación permitiendo mantener una estrecha relación con el 
comprador que en este caso es la industria FLORALP
7
. La crianza de animales menores se da 
básicamente con los cuyes (Cavia porcellus), mismos que son comercializados directamente al 
consumidor final, la forma en la que se vende este producto es faenado y listo para su consumo. 
 
En lo que se refiere a porcinos su faenamiento se realiza directamente en el Mini camal
8
, en donde 
la organización (San Francisco de la Línea Roja), en grupos semanales se encarga de faenar el 
animal para poder llevar su venta hacia el consumidor final, caso similar ocurre para especies 
menores como Gallinas (Gallus domesticus), las mismas que son faenadas por cada productor para 
poder llevar su producto hacia la feria solidaria ubicada en el cantón Montúfar y por último en el 
caso de los toretes se dedican a su venta en pie en el mercado de animales de San Gabriel. 
 
Para el tipo de productor T3. Productor Agropecuario Diversificado, el manejo de los sistemas 
de cultivo, dada la especialización que se mantiene es de forma tecnificada con el uso de insumos 
químicos de sello amarillo, además del uso de maquinaria para el manejo cultural y tractorización 
del terreno, practicando una agricultura en terrenos que tienen pendientes pronunciadas; pero al 
igual que los productores anteriores, esto no es una limitante para manejar sus cultivos como la 
papa (Solanum tuberosum) de las variedades Súper chola y única, producto que realizan rotaciones 
                                                          
6Centro de acopio de producción lechera. “San Francisco de la línea roja”. Véase canal de comercialización 
leche. Sistema de comercialización Indirecto- corto. 
7
Industria dedicada a la elaboración y comercialización de productos lácteos artesanales especializada en 
quesos maduros. 
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periódicas con otros cultivos aptos de la zona como habas (Vicia faba) de variedad machetona y en 
ocasiones con maíz (Zea mays). Otra parte de la superficie destinada a las actividades 
agropecuarias es la utilizada para productos andinos como son ocas (Oxalis tuberosa)  y mellocos 
(Ullucus tuberosus). 
 
Los cereales también ocupan un lugar importante dentro de las parcelas, con la presencia de trigo 
(Triticum vulgare) de variedad Chimborazo y cebada (Hordeum vulgare) de variedad galera, 
dando como resultado diversidad de las parcelas, en la alimentación de las familias y en la 
generación de ingresos económicos. 
 
Cuadro 9. Cantidad comercial de la producción agrícola, del Productor Agropecuario diversificado en 












Distribución cantidad (%) Cantidad 
comercializada 
(qq) Autoconsumo Semilla Comercial 
Papa var. Súper chola 0.4 122.22 48.89 5 5 90 44.00 
Papa var. Única 1 115.15 115.15 15 5 80 92.12 
Mellocos var. Rosada 0.1 40 4.00 15 30 55 2.20 
Ocas var. “pestaña 
roja”. 
0.1 34.55 3.46 15 30 55 1.90 
Habas. Var. Machetona 0.2 200 40.00 5 5 90 36.00 
Maíz var. Criolla  63.3 12.66 25 15 60 7.60 
Trigo var. Chimborazo 0.2 62.78 12.56 0 10 90 11.30 
Cebada var. Galera  65 13.00 0 10 90 11.70 
Fuente: Levantamiento de información primaria en campo. 
Elaboración: autor. 
 
Como se observa el volumen comercial más representativo es para un producto como la papa 
(Solanum tuberosum) de las variedades Súper chola y Única, sin embargo en comparación con los 
tipos de productores anteriores, la producción generada es menor si se compara en volumen.  
 
Productos andinos como ocas (Oxalis tuberosa) y mellocos (Ullucus tuberosus) siguen siendo 
rubros de baja producción, considerados únicamente para el autoconsumo y en el caso de existir 
excedentes estos son comercializados hacia el mercado más cercano como es el mayorista de San 
Gabriel; rubros como el trigo (Triticum vulgare) y la cebada (Hordeum vulgare), logran volúmenes 
considerables de producción y la dinámica comercial es directa hacia las bodegas comerciales
9
 
ubicadas en la parroquia de San Gabriel. 
 
El sistema de crianza de bovinos (Bos taurus), que predomina dentro de este tipo de productor se 
enfoca únicamente para la producción lechera, manejando este producto de manera tecnificada 
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 Bodegas comerciales. Dedicadas a la venta de insumos agropecuarios, como semillas, agroquímicos, etc., 
por ejemplo el huerto, la casa de las semillas, entre otros. Véase caracterización en el sistema de 
































Cuadro 10. Cantidad comercial de la producción pecuaria, del Productor Agropecuario diversificado 















Comercial Autoconsumo otros 
Leche 3 36.8 88 12 0 32.4 
Fuente: levantamiento de información primaria en campo. 
Elaboración: autor. 
 
Como apreciamos el volumen comercial de un rubro como la leche para este tipo de productor es 
importante con lo que ha logrado articularse de forma directa con la Industria ALPINA
10
, la cual se 
encarga de recoger el producto mediante intermediarios industriales o comúnmente conocidos 
como “piqueros primarios”. 
 
4.4.1.2. Tipología de Productores de la Zona Media Andina. 
 
Siguiendo con la caracterización de las zonas en estudio, para la zona media andina se identificó 
otras dinámica productiva, caracterizada por la producción de rubros importantes de la provincia 
como son: cebolla (Allium cepa L.), arveja (Pisum sativum), entre otros. Otra de las características 
que tienen los productores que se ubican en ésta zona es de poseer un acceso total a la tierra en 
promedio de 3.4 Has. de donde el 80% de la superficie es utilizada para actividades productivas. El 
acceso al agua es diferenciado para los productores ubicados en esta zona ya que el 70% de los 
productores no poseen acceso al agua, en tanto que el 30%, si tienen acceso a este recurso debido a 
que por sus parcelas productivas atraviesa el Canal de riego Montúfar, aprovechando el suministro 
de manera favorable. Aquellos productores que tienen la ventaja de que el canal de riego pase por 
sus determinadas parcelas productivas, manejan una mayor diversificación productiva, teniendo así 
una alta variabilidad de productos para esta zona a comparación de la zona anteriormente vista, 
como se muestra a continuación en el siguiente gráfico: 
 
Fuente: Levantamiento de información primaria en campo. 
 Elaboración: autor.  
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 Industria multinacional de productos lácteos. 
Gráfico 9. Superficie de siembra/producto, de los productores familiares campesinos 





Como se visualiza en el gráfico anterior, a diferencia de la zona alta andina en esta zona 
predominan cultivos como arveja (Pisum sativum) y cebolla (Allium cepa), productos que además 
presentan óptimos volúmenes comerciales. Por otra parte muy de cerca en cuanto a la superficie 
sembrada siguen manteniéndose productos como haba (Vicia faba) y papa (Solanum tuberosum), 
que forman parte de la dieta familiar, sin embargo por las características de la zona en general se 
encuentran productos como quinua (Chenopodium quinoa) y tomate de mesa (Lycopersicon 
esculentum), donde tanto el manejo cultural del cultivo, como la inserción del producto al mercado 
es diferente. Los tipos de productores encontrados en esta zona presentan características 
particulares y formas de producción diferenciada, lo que hizo posible poder clasificarlos y 
diferenciarlos de esta forma, como se muestra a continuación: 
 






































































































 Cebolla  







 Avena  
 Tomate de riñón  
 Leche 
 
 Fuente: Levantamiento de información primaria en campo. 
Elaboración: autor. 
 
El tipo de productor T4. Productor de Papa Diversificada con Articulación a la Industria, sigue 
manteniendo el cultivo estrella de la provincia como es la papa (Solanum tuberosum) de las 
variedades Súper chola, diamante y Capiro. La dinámica de producción para algunos rubros 
responde a un mercado más industrializado, es el caso de la variedad Capiro, utilizada para la 
elaboración de frituras; por otro lado también está la quinua (Chenopodium quinoa) de variedad 
chaucha dulce llevada hacia la industria para su procesamiento final, la producción de este 
producto presenta una dinámica diferente, dado que todo el paquete tecnológico, así como el 





Otro cultivo importante es la arveja (Pisum sativum), de las variedades Quantum y Semiverde que 
por su adaptabilidad y rendimiento en el mercado tienen buena aceptación logrando que el precio 
sea considerado bueno para los productores. La cebolla perla (Allium cepa) variedad Hibrida 
burguesa y la zanahoria (Daucus carota) de la variedad esmeralda, son otros cultivos que 
empiezan a tomar relevancia a nivel de la zona haciéndolos cada vez más atractivos para su 
siembra. 
 
Un cultivo que toma trascendencia para este tipo de productor es el tomate de árbol (Cyphomandra 
betacea) de la variedad amarillo, cultivo que le ha permitido al agricultor diversificar aún más, sus 
parcelas productivas y manejar nuevas formas de comercialización. La cebada (Hordeum vulgare), 
de variedad Boliviana es un cultivo complementario que permite a la familia productora generar 
ingresos adicionales y finalizando su diversidad productiva tenemos el maíz (Zea mays) en 
asociación con fréjol (Phaseolus vulgaris), que ayuda al productor a mantener sus dinámicas 
productivas en torno a la diversificación de sus cultivos que han venido manejando a lo largo del 
tiempo. 
 
Cuadro 12. Cantidad comercial de la producción agrícola, del productor de papa diversificada con 

















 Autoconsumo Semilla Comercial 
Papa var. Súper 
Chola 
0.7 127.7 89.39 2 9 89 79.56 
Papa var. Diamante 0.2 275 55.00 10 20 70 38.50 
Papa var. Capiro 1.8 267.9 482.22 12.5 13 74.5 359.25 
Arveja var. Quantum 0.8 94.16 75.33 4 7 89 67.04 
Arveja. Var. 
Semiverde 
0.6 87.14 52.28 2.8 6.3 91 47.58 
Cebada var. 
Boliviana 
0.2 53.63 10.73 4.3 3.3 92.3 9.90 
Maíz var. Criollo 0.2 35.39 7.08 25 10 65 4.60 
Fréjol var. Criollo 0.2 31.26 6.25 34 22.5 43.5 2.72 
Mellocos var. Rosada 0.2 24.8 4.96 27.5 10 62.5 3.10 
Quinua var. Chaucha 
dulce 
0.2 11 2.20 0 0 100 2.20 
Cebolla var. 
burguesa 
0.9 450 405.00 5 2.5 92.5 374.63 
Zanahoria var. 
Esmeralda 










Distribución cantidad (%) Cantidad 
comercializada 
(kg) autoconsumo semilla comercial 
Tomate de árbol var. 
Amarillo 
0.2 3345 669.09 71 62 80 475.05 
Fuente: Levantamiento de información primaria en campo. 
Elaboración: autor. 
 
El cuadro muestra rendimientos comerciales diferenciados para cada producto sin embargo un 
cultivo como la papa (Solanum tuberosum), sigue siendo predominante con variedades como  
diamante, súper chola y Capiro. La venta de tubérculos (excepción en la variedad Capiro) se 





(Pisum sativum), cebolla (Allium cepa) y zanahoria (Daucus carota) están articulados directamente 
su venta hacia el Mercado Mayorista de Bolívar.  
 
En el caso de la papa (Solanum tuberosum), de la variedad Capiro, su venta se hace hacia un 
intermediario, que recoge la producción a pie de finca, esta persona se encarga de llevar de forma 
directa a la industria FRITOLAY, caso aparte es la Quinua (Chenopodium quinoa) que no necesita 
un intermediario para vender su producto comercializándose directamente a la industria 
INAGROFA, dicha empresa recoge la producción en un centro de acopio destinado para el 
almacenamiento del producto, para lo cual los productores han tenido que asociarse para 
comercializar el producto a la industria de manera constante. 
 
Por otra parte el rendimiento neto para lo que es el tomate de árbol (Cyphomandra betacea), es 
importante, considerando que esta zona maneja una buena producción de este producto, logrando 
vender el mismo de forma directa al mayorista de Ibarra. En el caso de la cebada (Hordeum 
vulgare), maíz (Zea mays) y el fréjol (Phaseolus vulgaris), su comercialización primaria se realiza 
hacia un intermediario el mismo que se encarga de recoger el producto a pie de finca. 
 
Dentro de los sistemas de producción animal, la crianza de animales bovinos (Bos taurus), es la 
más representativa, manteniéndose razas como Holstein cruzadas “mestizas” y en algunos casos 
razas puras por el tema de la alta rentabilidad, la producción de cerdos (Sus scrofa) se da 
principalmente para cría y para engorde, manejándose razas como Landrass y Pitrian. 
 
Las especies menores como gallinas (Gallus domesticus) se mantienen en mayor cantidad para el 
consumo familiar y su excedente para la comercialización, pero la crianza de cuyes (Cavia 
porcellus) es importante ya que mantienen una dinámica comercial diferente haciéndolo de forma 
organizada
11
, mostrando diferentes rendimientos comerciales en torno a estos productos como se 
menciona en el siguiente cuadro: 
 
Cuadro 13. Cantidad comercial de la producción pecuaria, del productor de papa diversificada con 













(litro/día) Prom. Comercial Autoconsumo otros 
Leche  2 25.78 90.0 10.0 0 23.2 
 Num. 
animales 
Rendimiento neto. (# de 





(# de animales/ciclo de 
crianza) 
Porcinos 2 2 100 0 0 2 
Gallinas 20 6 62.3 37.6 0 4 
Cuyes 15 9 90 10 0 8 
Fuente: Levantamiento de información primaria en campo. 
Elaboración: autor. 
 
Como vemos la producción pecuaria es importante para este tipo de productor y esto se deja notar 
al observar el volumen comercial que se encuentran ofertando; en el caso de la leche su venta es de 
forma directa hacia la industria ALPINA, cuya producción, es recogida por el “piquero primario”, 
de manera constante. Los animales de corral como porcinos (Sus scrofa), lo venden directamente 
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hacia el mercado de animales de corral de San Gabriel, siendo ellos mismos los que movilizan y se 
insertan en el comercio de los animales. Las especies menores como cuyes (Cavia porcellus), 
llegan directamente al consumidor final, puesto que el valor agregado está en el faenamiento y 
preparación de estos, el punto de comercio es directamente en las viviendas de los productores.  
 
Siguiendo con la caracterización de los diferentes productores, encontramos al tipo de productor 
T5. Productor Agrícola Intensivo. Su sistema productivo se caracteriza por priorizar la 
producción hortícola, como una forma de valorar los limitados recursos naturales con los que 
cuentan, además de diversificar sus parcelas con cultivos como arveja (Pisum sativum) variedad 
quantum y semi verde, papa (Solanum tuberosum) variedad Súper Chola, diamante y Capiro, con 
una variación innovadora que es la inserción del tomate de riñón (Lycopersicon esculentum). En el 
caso de este último, el manejo es tecnificado con un sistema de producción bajo invernadero, donde 
la variedad utilizada es la Daniela, demostrando volúmenes comerciales diferentes para cada 
producto como se muestra a continuación: 
 
Cuadro 14. Cantidad comercial de la producción agrícola, del productor Agrícola Intensivo, en la zona 




















(qq) Autoconsumo Semilla comercial 
Papa var. Súper chola 0.17 142.86 24.29 20 15 65 15.79 
Papa var. Diamante 0.13 174.6 22.70 30 20 50 11.35 
Papa var. Única 0.07 122 8.54 20 10 70 5.98 
Papa var. Capiro 0.2 58.58 11.72 2 10 88 10.31 
Mellocos var. Rosada 0.09 12.02 1.08 7.5 7.5 85 0.92 
Ocas var. “pestaña roja”. 0.05 19.33 0.97 5 5 90 0.87 
Habas. Var. Machetona 0.14 116.21 16.27 5.5 7.5 87 14.15 




Arveja var. Semi verde 0.07 104.08 7.29 5.8 9 85.2 6.21 
Maíz var. criollo 0.14 57.4 8.04 7.5 76.3 16.3 1.31 
Cebada var. Galera 0.13 124.85 16.23 5 45 50 8.12 















(lb) Autoconsumo Semilla comercial 
t. de riñón var. Daniela 0.005 640 3.20 5 0 95 3.04 
Fuente: Levantamiento de información primaria en campo. 
Elaboración: autor. 
 
En comparación con los demás tipos de productores, se observa que los volúmenes comerciales que 
maneja este productor son relativamente bajos, dado su poco acceso a la tierra, además de la 
carencia de recursos como agua y capital, por lo que este productor ha optado a la siembra de 
rubros que se adapten a la zona para así evitar pérdidas al momento de realizar su cosecha, a pesar 
de esto, rubros como papa (Solanum tuberosum) de la variedad Súper chola, mellocos (Ullucus 
tuberosus), ocas (Oxalis tuberosa) y habas (Vicia faba), son llevados de forma directa hacia el 
Mercado Mayorista de San Gabriel. Al no tener volúmenes comerciales altos, la mayor parte de 
sus productos son entregados a los intermediarios los cuales se encargan de recoger la producción a 





Capiro y Única, además de productos como la arveja (Pisum sativum) el maíz (Zea mays), que 
tienen la misma dinámica.  
 
En el caso del tomate de riñón (Lycopersicon esculentum), el productor tiene un contrato de 
compra/venta con el intermediario, el cual recoge la producción en cada ciclo productivo, 
asegurándose así el agricultor, la venta de este rubro en cada cosecha. Algo muy diferente ocurre 
con productos como la cebada (Hordeum vulgare) y la avena (Avena sativa), los cuales son 
vendidos de forma directa a las bodegas almacenistas de cereales ubicadas en el cantón Montúfar.  
 
La producción de hortalizas ayuda a diversificar sus parcelas productivas, utilizando la poca 
superficie de tierra que disponen, de manera eficiente, obteniendo así los siguientes volúmenes 
comerciales: 
 
Cuadro 15.  Cantidad comercial de la producción hortícola, del productor Agrícola Intensivo, en la 
zona media andina. Carchi 2012. 
 
CULTIVO 
Rendimiento neto/parcela productiva (20 m2) Estimación por ha 
Min. Max. Prom. Prom. 
Lechuga (Lactuca sativa) 10 15 12.5* 6250 
Acelga (Beta vulgaris var. Cicla) 6 10 6* 3000 
Coliflor (Brassica oleracea var. Botrytis) 12 15 13.5* 6750 
Remolacha (Beta vulgaris) 22 25 23.5* 11750 
Rábano (Raphanus sativus) 20 25 23.5* 11750 
Repollos (Brassica oleracea var. Viridis) 20 30 25.0* 12500 
Brócoli (Brassica oleracea var. Itálica) 5 6 5.5* 2750 
Zanahoria (Daucus carota) 0.5 0.5 0.5* 250 
Perejil (Petroselinum crispum) 8 10 9.0* 4500 
Cebolla blanca (Allium fistulosum L) 6 10 8.0* 4000 
*unidades/lechuga/semana, 
*atado/semana. Cada atado consta de 12-14 hojas de acelga aprox.  
*
Unidades/coliflor/semana. 
*atados/semana. Cada atado consta de 5-8 remolachas aprox. 
*atados/semana. Cada atado presenta de 15 – 20 rábanos aprox. 
*unidades/repollo/semana. 
*unidades/brócoli/semana, 
*qq/zanahoria/semana. Venta es por funda 1 lb aprox/funda. 
*atados/semana. 
* atados/semana. 
Fuente: levantamiento de información primaria en campo. 
Elaboración: autor. 
 
La importancia de implementar este rubro hortícola, ha servido para que el productor busque 
incorporarse a nuevas alternativas comerciales como son las Ferias Solidarias, ayudados por la 
organización que ha facilitado este proceso de comercialización como es el CCM (Consejo de 
Comunas Campesinas del Cantón Montúfar), dicha organización se encarga que el productor tenga 
mayores facilidades para la venta de estos productos y no dependa de rubros tradicionales de la 
zona como son: papa (Solanum tuberosum) y arveja (Pisum sativum), ayudando a diversificar sus 
UPAS (Unidades Productivas Agropecuarias), logrando tener ingresos adicionales para sus 
economías familiares. 
 
Siguiendo con la caracterización de la zona media andina encontramos al tipo de productor T6. 
Productor Cerealero con Producción Diversificada, el mismo que se caracteriza por mantener 
sus sistemas productivos en función de aquellos rubros que se adaptan en esta zona y que le 
representan mayores ingresos al momento de comercializarlos, así tenemos cultivos como: cebolla 





(Pisum sativum), variedad Quantum, papa (Solanum tuberosum), variedad Única y Súper chola, 
habas (Vicia faba), variedad chaucha; complementando sus cultivos con procesos de rotación que 
favorece a la reconstitución de la fertilidad del suelo, para esto se consideran cultivos como el trigo 
(Triticum vulgare) variedad cojitambo, cebada (Hordeum vulgare) variedades Bolivariana y 
Cañacapac, y avena (Avena sativa).  
 
La diversificación de sus cultivos se da con la producción de tomate de riñón (Lycopersicon 
esculentum) bajo invernadero, el mismo que lo manejan de forma orgánica, con un frecuente 
control de plagas y enfermedades de manera integral sin el uso de agroquímicos, diversificando 
además sus parcelas productivas también con cultivos como maíz (Zea mays) de la variedad Kapia 
en asociación con fréjol (Phaseolus vulgaris L.) de la variedad selva, siendo para todos estos un 
rendimiento diferenciado como se muestra a continuación: 
 
Cuadro 16. Cantidad comercial de la producción agrícola, del tipo de productor Cerealero con 

















 Autoconsumo Semilla Comercial 
Cebolla var. hibrida 
burguesa 
0.04 32.10 1.28 0 0 100 1.28 
Fréjol var. Paragachi 0.18 50.00 9.00 10 10 80 7.20 
Fréjol var. selva 0.13 11.10 1.44 15 5 80 1.15 
Arveja var. Quantum 0.25 33.80 8.45 10 10 80 6.76 
Papa. Var. diamante 0.18 33.10 5.96 10 5 85 5.06 
Papa var. Súper chola 0.14 55.30 7.74 5 4 91 7.05 
Maíz var. Kapia 0.50 34.80 17.40 3 1 96 16.70 
Haba var. chaucha 0.07 30.00 2.10 5 5 90 1.89 
Cebada var. Boliviana 
0.9 
10.60 3.07 5 25 70 2.15 
Avena 8.90 2.58 5 15 80 2.06 















(Kg) Autoconsumo Otros Comercial 
Tomate de riñón var. Daniela 0.03 2982.2 89.47 2 0 98 87.68 
Fuente: Levantamiento de información primaria en campo. 
Elaboración: autor. 
 
Uno de los volúmenes comerciales más importantes, es para un producto como la cebolla (Allium 
cepa), en donde, este último se vende de manera directa en el Mercado Mayorista de Bolívar, caso 
similar lo hacen para la arveja (Pisum sativum), habas (Vicia faba) y el fréjol (Phaseolus vulgaris); 
en cambio para la comercialización de un rubro como la papa (Solanum tuberosum), se lo hace 
directamente hacia el mayorista de Ibarra; el mismo caso ocurre con el fréjol (Phaseolus vulgaris), 
de la variedad selva. Mientras que los otros productos, se manejan volúmenes comerciales bajos, 
pero suficientes para mantener la demanda constante que exige el intermediario que recoge a pie de 
finca, beneficiándose así el agricultor, ya que evita el gasto por transporte y la negociación en los 
diferentes centros mayoristas de la provincia, reduciendo los riesgos de pérdida a causa de la 
constante variación de precios en el mercado. 
 
Otro volumen comercial considerable es para el tomate riñón (Lycopersicon esculentum), esto se 





articulación de este producto lo realizan de forma directa hacia un Intermediario, el mismo que 
recoge el producto a pie de finca de manera constante, mientras que productos como el maíz (Zea 
mays) y el fréjol (Phaseolus vulgaris) de la variedad selva lo venden en el mercado popular de él 
“Ángel”, en pequeñas cantidades para posteriormente venderlo al Consumidor final. 
 
La diversificación en la producción pecuaria cuenta con una particularidad que es la inserción de 
cabras de raza Alpina y Sanen, para la producción lechera en base a estos animales; la crianza de 
estos animales es otro sistema que se mantiene como parte de la generación de ingresos familiares.  
 
Los sistemas de crianza además  tienen como base a la ganadería bovina, de la raza Normando 
debido a su adaptación que tienen hacia la carencia productiva de pastizales que se da en esta zona, 
por lo tanto, la producción lechera es muy limitante y no representa un ingreso fuerte para estos 
productores. En tanto que la crianza de animales como cerdos (Sus scrofa), caballos (Equus ferus 
caballus) y toretes (Bos taurus), es poco relevante y más bien lo realizan para diversificar un poco 
sus ganancias y no depender totalmente de la agricultura. 
 
Cuadro 17. Cantidad comercial de la producción pecuaria, del productor Cerealero con producción 













Prom Prom. Comercial Autoconsumo otros  
Leche Cabra 3 18.5 90 10 10 16.7 
Leche vaca 2 15.4 70 20 10 10.8 
  
Rendimiento neto. 





(# de animales/ciclo 
de crianza) 
Cerdos 5 2 100 0 0 2 
Caballos 1 1 100 0 0 1 
Toretes 4 3 100 0 0 3 
Fuente: Levantamiento de información primaria en campo. 
Elaboración: autor. 
 
Como se puede observar el rendimiento comercial a base de la leche de cabra es considerable, 
además, la calidad que mantienen le permite manejar la articulación de este producto directamente 
con un piquero primario
12
 el cual recoge su producto en finca, por lo cual manejan una producción 
y calidad constante; mientras que la venta de animales se la realiza en pie y directamente a un 
Intermediario que recoge el animal a pie de finca; y la producción lechera de las vacas de raza 
Normando es baja en función de calidad y productividad por lo que el producto se vende a un 
piquero secundario, que pasa recogiendo este producto en la finca del productor. 
 
4.4.1.3. Tipología de Productores en la Zona Baja del Valle. 
 
Siguiendo con la caracterización de las zonas, llegamos a la Zona Baja del Valle, dicha zona se 
caracteriza por estar enmarcada dentro del territorio del cantón Mira, la dinámica productiva es 
muy diversa, teniendo como principales productos al fréjol (Phaseolus vulgaris), caña de azúcar 
(Saccharum officinarum) y frutales, encontrando a un solo tipo de productor para esta zona 
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denominado T7. Productor Fruticultor con Diversificación, cuya particular característica es la 
diversificación de sus cultivos como se muestra a continuación en el siguiente gráfico: 
 
 
  Fuente: Levantamiento de información primaria en campo. 
  Elaboración: autor.  
 
Gráfico 10. Superficie de siembra/producto, de los productores  familiares campesinos de la zona baja 
valle. Carchi 2012. 
 
El gráfico muestra la importancia del manejo de frutales, como una forma de diversificar la 
producción, frente a cultivos fundamentales en términos económicos que le significan ingresos al 
productor tal es el caso de la caña de azúcar (Saccharum officinarum) y el fréjol (Phaseolus 
vulgaris). 
 
Este tipo de productor además se caracteriza por la producción netamente agrícola en sus UPAS 
(Unidades Productivas Agropecuarias), el acceso al agua es limitado, dado por el establecimiento 
de turnos para el acceso a este recurso de forma semanal, esta dinámica es importante para este 
productor ya que le permite valorizar este recurso limitado utilizándolo de forma eficiente. 
 


















































Fuente: Levantamiento de información primaria en campo. 
  Elaboración: autor.  
 
El manejo de sus sistemas de cultivos es principalmente en huertos frutales, donde tratan de 
diversificar al máximo sus parcelas frutícolas. Los frutales como el aguacate (Persea americana) 
de la variedad guatemalteca es importante debido a su adaptación y productividad; la guayaba 
(Psidium spp), de variedades rosada y blanca; el limón (Citrus lemon) variedad meyer, están 
presentes a lo largo de toda la zona por su aceptación en el mercado. 
caña de
azucar
yuca vainita pimiento frejol frutales













Mientras que, otra parte de sus parcelas productivas, dedican al monocultivo de rubros como el 
fréjol (Phaseolus vulgaris), caña de azúcar (Saccharum officinarum), pimiento (Capsicum spp.), 
vainita (Phaseolus vulgaris). En lo que es caña de azúcar (Saccharum officinarum) de la variedad 
puerto rico el productor la siembra por sus características de adaptación y adecuada 
industrialización, debido a su alto contenido de azúcar y tiempo de vida útil, alcanzando en algunas 
plantaciones los 30 años, denotando así diferentes volúmenes comerciales como se mira a 
continuación: 
 
Cuadro 19. Cantidad comercial de la producción agrícola, del productor Fruticultor con 

















Autoconsumo Otros Comercial 
Aguacate var. 
guatemalteco 1.30 
806.70 1048.71 0 0 100 1048.71 
Limón var. meyer 325.00 422.50 5 0 95 401.38 
Fréjol var. Injerto rojo 0.14 107.50 15.05 2.4 1 96.6 14.54 
Caña de azúcar var. 
Puerto rico 
0.40 19.00 7.60 0 0 100 7.60 
Yuca var. hidalga 0.06 3.00 0.18 17 0 83 0.15 
Pimiento 0.09 350.00 31.50 0 0 100.00 31.50 















Autoconsumo Otros Comercial 
Guayaba var. Rosada 13608 312.00 0 0 100 13608 
Chirimoya 396.9 9.10 2 2 96 381.0 
 Fuente: Levantamiento de información primaria en campo. 
 Elaboración: autor. 
 
Al ver el cuadro se evidencia que el aguacate (Persea americana) y el limón (Citrus lemon) son los 
frutales que mayor volumen comercial presentan, por tanto su producción está directamente 
relacionada con el  mercado mayorista de Ibarra, sin embargo un porcentaje (10%), se entrega a 
los intermediarios que suben a la zona a recoger el producto; por otro lado la guayaba (Psidium 
spp) se articula al mercado popular de El Ángel, para posteriormente venderse de forma directa al 
consumidor final; la caña de azúcar (Saccharum officinarum) se vende directamente hacia la 
industria
13
. El fréjol (Phaseolus vulgaris) se lo lleva hacia la organización encargada de realizar las 
labores de comercialización
14
 ; mientras que el resto de productos se venden de forma directa hacia 
el mercado minorista popular del Juncal.   
 
4.4.1.4. Tipología de Productores en la Zona Estribaciones de Cordillera. 
 
Caracterizando finalmente las zonas de estudio, encontramos la zona de estribaciones de cordillera, 
dicha zona tiene características muy similares a la zona baja del valle, en donde productos 
importantes como los frutales, son importantes también en esta zona como se mira a continuación 
en el siguiente gráfico: 
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Fuente: Levantamiento de información primaria en campo. 
  Elaboración: autor.  
 
Gráfico 11. Superficie de siembra/producto, de los productores familiares campesinos de la zona de 
estribaciones de cordillera. Carchi 2012. 
 
El cultivo más relevante encontrado en el gráfico anterior es el fréjol (Phaseolus vulgaris), debido a 
la producción y diferentes dinámicas comerciales que maneja, a continuación se encuentran los 
sistemas de maíz (Zea mays) y frutales como: limón (Citrus lemon), guayaba (Psidium spp), 
mandarina (Citrus reticulata) que ocupan una superficie interesante, debido a la productividad que 
se maneja en la zona a pesar de tener recursos limitados como son agua y tierra, sin embargo un 
tipo de productor ha logrado establecerse en esta zona denominado T8. Productor Fréjolero, con 
Producción Pecuaria, el cual tiene características particulares como se muestra a continuación 
 









































 Yuca  
 Fréjol 
 Maíz 
 Naranja  
 Limón  
 Café  
 Guayaba  
 Mandarina  
 Tilapias  
 Fuente: Levantamiento de información primaria en campo. 
 Elaboración: autor. 
 
Este productor mantiene la diversificación en su producción, basándose en la implementación de 
sistemas frutales como el limón (Citrus lemon), la guayaba (Psidium spp)  y la mandarina (Citrus 
reticulata) y café (Coffea arabica) de la variedad Caturra, entre los productos principales. El 
acceso al riego es limitado, el productor tiene acceso a este recurso una vez por semana en turnos 
semanales, dicho turno dura 24 horas, con lo que el productor debe aprovechar al máximo la 
utilización de este recurso. Los  frutales son importantes porque no solo representan procesos de 
diversificación en la parcela, sino además, permite crear las condiciones para asociarlos con otros 
sistemas.  
frejol maiz frutales café yuca















Cuadro 21. Cantidad comercial para la producción agrícola, del productor Frejolero con producción 



















productivo) Autoconsumo Otros Comercial 
Yuca Var. Hidalga 1.00 11.50 11.50 10 0 90 10.35 
Fréjol var. Calima 
rojo 
3.50 40.00 140.00 8 8 84 117.60 
Maíz var. morocho 1.50 10.00 15.00 5 5 90 13.50 
Naranja 1.30 5.00 6.50 25 0 75 4.88 
Limón var. meyer 1.30 2.50 3.25 25 0 75 2.44 















Guayaba 1.30 2409.8 3132.7 1 0 99 3101.3 
Mandarina injerta 1.30 1587.6 2063.8 10 0 90 1857.5 
Fuente: Levantamiento de información primaria en campo. 
Elaboración: autor. 
 
Los rendimientos comerciales para todos los productos analizados marcan diferencias 
significativas, siendo así que el producto que presenta un mayor volumen comercial es el fréjol 
(Phaseolus vulgaris), debido a que han venido manejando de manera tecnificada el cultivo, 
articulando su venta a la organización OBK
15
, quienes se encargan de realizar la compra a pie de 
finca, para proceder a su procesamiento, caso similar ocurre con el maíz (Zea mays). Los frutales 
como la naranja (Citrus sinensis) y el limón (Citrus lemon) por el bajo rendimiento se entregan 
directamente a las bodegas minoristas ubicadas en Ibarra; para la guayaba (Psidium spp) y 
mandarina (Citrus reticulata), su comercialización se hace al mercado mayorista de Ibarra; el café 
(Coffea arabica) por tener una baja producción se entrega a un intermediario de la zona que se 
encarga de recoger el producto a  pie de finca. 
 
4.5. Canales de Comercialización Primaria desde la Producción Familiar Campesina. 
 
La comercialización primaria agropecuaria no es más que el proceso de transacción donde 
interviene el productor y su primer agente de transacción, con la intervención de diferentes agentes 
comerciales como: Intermediarios, acopiadores, transportistas, mayoristas, minoristas, entre otros.  
 
En lo que se puede observar en la provincia del Carchi, resulta notable la producción de alimentos 
como tubérculos, granos, cereales, hortalizas, frutales, producción cárnica, lechera, entre otras, 
hace que existan fuertes procesos de articulación comercial primaria entre el productor familiar 
campesino con diversas ferias, industrias y mercados a nivel nacional. Por lo tanto es importante 
evidenciar las acciones existentes entre los dos eslabones comerciales primarios (productor – 
primer agente comercial primario) y entender todos sus procesos a los que se encuentran inmersos 
dentro de la primera transacción o mercadeo primario. Para que este proceso de comercialización 
primaria se realice de forma correcta, se necesita de un sinnúmero de operaciones al momento de 
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transar un determinado producto, como demanda, transporte, calidad, negociación (precio ofertado, 
precio comercializado), como se lo va a conceptualizar a continuación para cada uno de los tipos de  
productores encontrados en la zona en estudio.  
 
4.5.1. Canales de Comercialización Primaria del Tipo de Productor T1. Productor Papero. 
 
Este productor se caracteriza por manejar una producción especializada, es decir dedican la mayor 
parte de sus superficies a la siembra de productos que tengan facilidad al momento de 

















*% D: 31%   P papa: 11 USD/qq 
*% D: 12%   P. mellocos: 22 USD/qq 
*% D: 6%   P. haba: 17 USD/qq 
50% 
50% 
*% D: 33%   P.cuy: 9 USD/a 















                “*% D”= disminución en el proceso de negociación 









Acceso al agua No 
Producción 
agrícolas 
Papa var. Única 16 USD /qq 
Habas 18 USD /qq 
Mellocos 25 USD /qq 
 




Leche 0.34  USD /litro 
Gallinas 10 USD /animal 


































Como se logra apreciar entre los principales canales de comercialización primaria que tiene este tipo de 
productor se encuentra la comercialización de sus productos de forma directa hacia los mercados 
Mayoristas tanto de San Gabriel, como el mercado mayorista de Quito. 
 
El traslado de productos como: papa (Solanum tuberosum) variedad Única, habas (Vicia faba) y 
mellocos (Ullucus tuberosus), se lo hace hacia el mercado mayorista de San Gabriel, de forma 
individual, ayudado para el transporte de estos productos por un primer agente de comercialización 
indirecto denominado transportista. Los transportistas, son agentes que facilitan la interacción entre el 
productor y el mercado, el costo de movilización depende mucho del volumen de producto que haya 
que transportar, sin embargo en promedio el costo de movilización es de 0.40 USD/qq, desde el sitio de 
producción en donde se encuentra inmerso este tipo de productor. 
 
El momento en que el productor llega a este mayorista, establece la negociación con un nuevo agente 
de comercialización directo denominado intermediario mayorista; el proceso de transacción requiere 
de una negociación previa para el establecimiento del precio final. Es el caso de la papa (Solanum 
tuberosum) de la variedad Única, en donde el porcentaje de disminución en el proceso de negociación 
que presenta es del 31 % (16 USD/qq “precio ofertado productor” a 11 USD/qq “precio final 
comercializado”), este fenómeno ocurre debido a la alta oferta productiva de este rubro en este 
mercado. Esta dinámica permite que existan varias transacciones efectuadas desde el intermediario que 
dentro de la dinámica del mercado genera variaciones en los precios. 
 
La papa (Solanum tuberosum) variedad Súper chola, es de venta exclusiva en el Mercado Mayorista de 
Quito, al que los productores tienen acceso por el volumen que ofertan, para esto se conectan con un 
nuevo agente de comercialización indirecto denominado corredor, este agente tiene información 
actualizada sobre precios y factores que influyen dentro de este espacio, al recibir estos datos el 
productor toma decisiones de ir o no hacia ese mercado. Al momento que decide comercializar sus 
productos en este Mayorista se encarga de contratar a el transportista, en donde el costo de este 
servicio es de 0.70 USD/qq. El producto ya en el mercado, es transado con los intermediarios 
mayoristas, los cuales se encargan de distribuir a los mercados locales y nacionales.  
 
En cambio para la comercialización de productos pecuarios, se toma como parte representativa a la 
leche, la cual se entrega a un nuevo agente de comercialización directo denominado piquero 
secundario, este agente se caracteriza por la recolección de este rubro en volúmenes bajos. La 
recolección la realiza de forma artesanal en tanques de color azul de 200 litros de capacidad, no existe 
procesos de enfriamiento, ni control de cadenas de frio, siendo el único determinante el porcentaje de 
grasa que oscila entre el 2 al 3%. El precio del producto en promedio es de 0.34 USD/litro, el cual es 
fijado por este piquero, sin que el productor tenga oportunidad para establecer un mejor precio en el 
proceso de negociación. 
 
La comercialización de animales se establece en las afueras del mercado Popular de San Gabriel, 
donde se encuentra principalmente especies menores; el productor tiene la posibilidad de entregar a los 
intermediarios minoristas y en algunas ocasiones al consumidor final. Dentro de esta dinámica de 





en el proceso de negociación, el cual llega a ser del 33% (12 USD/animal “precio ofertado productor” 
a 9 USD/animal “precio final comercializado”). 
 
4.5.2. Canales de Comercialización Primaria del Tipo de Productor T2. Productor de Papa 
Especializado con Producción Diversificada. 
 
Este tipo de productor se caracteriza por tener una oferta más amplia de productos como papa 
(Solanum tuberosum), habas (Vicia faba), mellocos (Ullucus tuberosus, maíz (Zea mays) y hortalizas 
como lechuga (Lactuca sativa), zanahoria (Daucus carota), cebolla (Allium cepa), perejil 
(Petroselinum crispum), acelga (Beta vulgaris var. Cicla), lo cual hace que se genere canales de 
comercialización alternativos para la venta de estos rubros.  
 
En cambio, la venta de productos pecuarios como porcinos (Sus scrofa), están ligados a las 
organizaciones de productores para la comercialización como el caso de la asociación “San Francisco 
de la Línea Roja”, los cuales poseen su propio espacio para el faenamiento y venta de animales, esto ha 
permitido que el productor pueda llegar al consumidor final, caso similar ocurre para un producto 
como la leche el cual es vendido por parte de los productores al centro de acopio manejado por esta 
misma organización, evitando así la venta de este rubro hacia un intermediario. 
 
Uno de los principales canales de comercialización siguen siendo los mercados mayoristas, pero como 
se ha venido observando, este tipo de productor presenta una serie de canales de comercialización 
primarios alternativos, tanto para la venta de productos agrícolas y pecuarios como se muestra a 









*% D: 5%   P. haba: 19 USD/qq 
*% D: 9%   P. melloco: 20 USD/qq 
*% D: 9%   P. oca: 16 USD /qq 





San Francisco de la línea Roja 
CCM 






Organización (4) personas 
*% D: 20%   P papa: 16 USD/qq 
Transportista 
0.30USD/qq 



















                        Datos tomados: julio-septiembre 2011 
                    “*%D”= disminución en el proceso de negociación















Papa var. Única 20  
USD/qq 
Papa 18  USD/qq 
Var. súper chola  
Habas. 20 USD /qq 
mellocos22USD/qq 
ocas 18 USD/qq 
maíz 13 USD /qq 
Hortalizas 
   Productos 
pecuarios 
Leche 0.35 USD/litro 
Porcinos 1.50 USD /lb 
gallinas 1.25 USD /lb 







Feria solidaria “San Gabriel” 
Centro de acopio.  
MINI CAMAL  





Tipo de  
Productor 




      Canal General 
de Mercadeo 






La papa (Solanum tuberosum) variedad Súper Chola, haba (Vicia faba), mellocos (Ullucus tuberosus), 
ocas (Oxalis tuberosa), maíz (Zea mays) “en tierno”, se comercializan directamente hacia el Mercado 
Mayorista de San Gabriel, en el cual la dinámica de comercialización, es similar a la vista 
anteriormente ya que los productos son transportados según su volumen y de forma individual y una 
vez llegado a este mercado se encarga de establecer la negociación con los intermediarios mayoristas.  
 
El producto que presenta un mayor porcentaje de disminución en el proceso de negociación es la papa 
(Solanum tuberosum) de la variedad Súper Chola, llegando a reflejarse una pérdida del 20 % (18 
USD/qq “precio ofertado productor” a 16 USD/qq “precio final comercializado”). Una de las ventajas 
de este tipo de productor es la ubicación geográfica con relación al mercado, porque reduce el costo de 
movilización que llega a ser de 0.30 USD/qq en un tiempo equivalente en promedio de 25 minutos. 
 
Para la papa (Solanum tuberosum) de la variedad única, el productor se encarga de comercializarla en 
el mercado Mayorista de Quito, en el cual la dinámica que presenta es la misma que realiza el 
productor anteriormente visto, en donde contacta al corredor y al transportista; el transportar el 
producto desde la provincia del Carchi hasta Quito implica un costo de 0.60 USD/qq,  
 
Las hortalizas en cambio se articulan a la feria Solidaria de San Gabriel; para esto los productores han 
tenido que organizarse en grupos de cuatro personas, quienes se encargan de recoger, transportar y  
vender este producto directamente en dicha Feria. Este proceso es una iniciativa del CCM (Consejo de 
Comunas Campesinas del Cantón Montúfar), quien se encarga de facilitar la labor de comercialización 
en la feria. Una de las desventajas, es que este espacio destinado a esta actividad comercial, se 
encuentra directamente relacionado con el mercado popular de San Gabriel, generando procesos de 
competencia tanto en calidad como en precio.  
 
Los productos pecuarios como la leche se entrega al centro de acopio ubicado en la localidad San 
Francisco de la línea roja, el cual está administrado por la organización que lleva el mismo nombre; el 
productor se encarga de recolectar este rubro dos veces por día, en tanques de aluminio con capacidad 
de 20 litros. El precio que se paga al productor es de 0.35 USD/litro; la gestión realizada por esta 
asociación en conjunto con otra organización como es QUESINOR
16
 ha ayudado a una mejora en el 
proceso de comercialización e inserción hacia la industria, lo que ha permitido que el producto se logre 
articular con mayor facilidad y de forma directa a la industria lechera como FLORALP. 
 
Por otro lado, la organización también ofrece el servicio del Mini Camal, donde una vez por semana se 
faenan animales como porcinos (Sus scrofa) para ofrecer carne a un precio que va en promedio de 1.50 
USD/libra y en ocasiones vendiendo en mayores cantidades bajo pedido “al por mayor”. Dicho 
producto es vendido a las mismas personas de la comunidad, esto ha permitido al productor tener una 
relación directa con el consumidor final, favoreciendo a esta organización a tener un mercado seguro 
mejorando sus ingresos y rompiendo directamente la barrera intermediaria para llegar al consumidor 
final. 
 
Las especies menores tienen una dinámica de venta diferente, ya que se venden faenados en la feria 
solidaria de San Gabriel a un precio promedio de 1.25 – 1.50 USD/lb, para esto cada productor se 
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encarga de seleccionarlos, faenar sus animales en casa, y clasificarlos, para poder comercializarlos en 
la feria solidaria. En cambio una dinámica muy diferente es para la comercialización de animales 
mayores como toretes (Bos taurus), los cuales se llevan para su venta en la feria de animales de San 
Gabriel, todos los días sábados a un precio promedio que va entre los 200 - 300 USD/animal, dicho 
precio es negociado con otro agente de comercialización directo denominado tratante de ganado, este 
agente se encarga de comprar los animales al por mayor y menor, para posteriormente venderlo a un 
minorista, lo que hace que el productor dinamice sus ingresos y sus actividades comerciales. 
 
4.5.3. Canales de Comercialización Primaria del Tipo de Producto T3. Productor Agropecuario 
Diversificado. 
 
Este tipo de productor se caracteriza por manejar la producción y comercialización de sus productos de 
manera independiente, sin la necesidad de organizarse o agruparse para lograr la comercialización de 
sus productos. Para una mayor rentabilidad y ganancia en sus sistemas productivos, este productor ha 
optado por la siembra de rubros tradicionales de la zona que le representen mayores ingresos al 
momento de comercializarlos, pero manteniendo la rotación en sus cultivos con rubros que denotan ir 
desapareciendo por la falta de espacios para su comercialización, como es el caso de productos como el 
trigo (Triticum vulgare) y la cebada (Hordeum vulgare). Este productor ha logrado mantener estos 
cultivos, para tener ingresos alternativos hacia sus economías familiares, vendiéndolos hacia canales de 
comercialización primaria alternativos “obligados”, es decir que a pesar de tener fuertes procesos de 
pérdida al momento de establecer un precio por estos productos, el agricultor no tiene ninguna 
alternativa, ya que no encuentra otro tipo de espacios para la venta de estos productos, denotando así 










80   % 
20% 
*% D: 12%   P. papa: 14 USD/qq 
Transportista: 0.25 -0.30 USD/qq 
Almacenista de cereales 
*% D: 5%   P. haba: 18 USD/qq 
*% D: 5%   P. oca: 12 USD/qq 
*% D: 9%   P. melloco: 19 USD/qq 
*% D: 10%   P. maíz: 12 USD/qq 
Piquero industrial 
*% D: 2.5%   P. trigo: 12 USD/qq 


















                   “*% D”= Disminución en el proceso de negociación  











Acceso al agua No 
Productos 
agrícolas 
Papas, 16 USD/qq 
Habas 19 USD/qq 
Ocas 13 USD/qq 
Mellocos 21  USD /qq 
Maíz 14 USD/qq 
Trigo 14 USD/qq 
Cebada 12 USD /qq 
Productos 
pecuarios 





















        Canal General 
de 
Mercadeo 
Gráfico14. Canales de comercialización primaria del productor Agropecuario Diversificado con producción diversificada en la zona 





Como se logra apreciar uno de los canales más priorizados por este productor sigue siendo el Mercado 
Mayorista de San Gabriel, en el cual productos como papas (Solanum tuberosum), ocas (Oxalis 
tuberosa), mellocos (Ullucus tuberosus), maíz (Zea mays), se siguen comercializando hacia este 
mercado, el transporte de estos productos hacia este mayorista tiene un costo de 0.25-0.30 USD/qq y 
una vez ya en este, el intermediario mayorista es el que establece el precio teniendo el productor un 
mayor porcentaje de disminución en el proceso de negociación a un producto como la papa (Solanum 
tuberosum) que llega a ser del 12% (16 USD/qq “precio ofertado productor” a 14 USD/qq “precio 
final comercializado”). 
 
La comercialización del trigo (Triticum vulgare) y la cebada (Hordeum vulgare), es diferente, porque 
se hace en el almacén del comprador, es decir el productor se encarga de llevar el producto para su 
venta a las bodegas comerciales, que se encuentran ubicadas en la parroquia de San Gabriel, dichas 
bodegas son manejadas por un nuevo agente de comercialización denominado Almacenista de cereales, 
el cual se encarga de comprar el productor, almacenarlo, para posteriormente venderlo al consumidor 
final. La ventaja de estas, es que se considera un precio razonable para el agricultor pues la entrega es a 
14 USD/qq para el trigo (Triticum vulgare) y 12 USD/qq para la cebada (Hordeum vulgare), debido a 
que el productor logra dar un valor agregado a su producto, clasificándolo, secándolo y llevándolo 
hasta estas bodegas, hace que se disminuya el proceso de negociación llegando a ser este en promedio 
de un 2.5% – 3% del precio ofertado por el productor.     
 
La venta de subproductos como la leche es a través de intermediarios primarios. En este caso la leche 
es colectada por el piquero primario, para llevarlo posteriormente a la industria como es ALPINA, otra 
de las ventajas es que los productores relacionados con esta empresa, reciben asesoría técnica para 
mantener la calidad en el producto y un contrato que asegura la compra de la leche a un precio 
establecido por la industria de 0.39 USD/litro, lo que impide al agricultor entrar en un proceso de 
negociación.   
 
4.5.4. Canales de Comercialización Primaria del Tipo de Productor T4. Productor de Papa 
Diversificada con Articulación a la Industria. 
 
Caracterizado por la diversidad productiva que oferta en su sistema productivo, siendo una dinámica 
especial, ya que le permite asociarse a un sinnúmero de canales alternativos para la venta de sus 
productos, encontrando así diferentes formas de comercializar ya sea a Mercados, ferias, Industrias e 
incluso al consumidor final, asociándose de diversas formas, para buscar nuevos nichos comerciales 










*% D: 8%   P. melloco: 24 USD/qq 
Transportista: USD15/carrera *% D: 18%   P. super chola: 18 USD/qq 
*% D: 19%   P. zanahoria: 13 USD/qq 
*% D: 20%   P. Cebolla: 2.0 USD/qq 
*% D: 10 %   P. cebada: 18 USD/qq 
*% D: 5%   P. maíz: 18 USD/qq 
*% D: 11%   P. avena: 16 USD/qq 




Unión y progreso 
Mujeres productoras de Cuesaca 
*% D: 4%   P. fréjol: 29 USD/qq 




*% D: 20%   P. diamante: 16 USD/qq 


















     “ 
*% D”= Disminución en el proceso de negociación 
                    Datos tomados: julio-septiembre 2011
T 4. Productor de papa   
diversificada con 








Acceso al agua Si 
Productos 
agrícolas 
Papa var. Súper chola  
22 USD/qq 
Papa var. Diamante  
20 USD/qq 
mellocos 26 USD/qq 
Arveja, 48 USD/qq 
zanahoria, 16 USD/qq 
cebolla 2.5  USD/qq 
Cebada 20 USD/qq 
avena 18  USD/qq 
maíz 19 USD/qq 
Fréjol 30 USD/qq 
P. Capiro I: 17.5 USD/qq  
M: 10 USD/qq 
Tomate de arbol 28 USD/g 
Quinua 60  USD/qq 
Productos 
pecuarios 
Leche 0.38 USD/litro 
cuyes 13.5 USD/a 















































     Canal General de 
Mercadeo 
Gráfico 15. Canales de comercialización primaria del productor de papa diversificada con articulación hacia la industria 





Los productos que se vinculan al mercado Mayorista de San Gabriel, cuentan con la misma dinámica 
que se ha venido caracterizando, es decir el productor ingresa hacia este mercado y una vez establecido 
en el mismo entrega su producto (previa negociación) a los intermediarios mayoristas, el principal 
producto entregado en este caso es la papa (Solanum tuberosum) de variedad diamante, durante la 
transacción en este espacio el productor tiene un porcentaje de disminución en el proceso de 
negociación del 20% (20 USD/qq “precio ofertado productor” a 16 USD/qq “precio final 
comercializado”), perjudicando así al productor al momento de establecer un precio final a su 
producto. En tanto que al mercado Mayorista de Bolívar, van productos como arveja (Pisum sativum), 
cebolla (Allium cepa), zanahoria (Daucus carota), en donde el producto que presenta un mayor 
porcentaje de disminución en el momento de la negociación es la cebolla (Allium cepa) con un 20 %, 
(2.50 USD/malla “precio ofertado productor” a 2.00 USD/malla “precio final comercializado”), 
debido al precio que se ha venido manejando en este producto desde hace algún tiempo atrás, por lo 
que el intermediario mayorista se ve en la obligación de no mejorar la oferta por la obtención de este 
producto, perjudicando de manera severa al productor al momento de la venta de dicho rubro. 
 
La avena (Avena sativa), cebada (Hordeum vulgare), maíz (Zea mays), y fréjol (Phaseolus vulgaris), se 
venden directamente al intermediario, que recoge la producción a pie de finca. La característica de este 
es que sube a cada una de las zonas en épocas de cosecha, llegando a negociar por un precio que 
favorece al intermediario, para que este posteriormente tenga una ganancia al momento de 
comercializarlo en los mayoristas o en las bodegas. 
 
Bajo este canal de comercialización el producto que mayor pérdida tiene en la  negociación es la avena 
(Avena sativa), con un porcentaje de disminución en este proceso del 11%, (18 USD/saco “precio 
ofertado productor” a 16 USD/saco “precio final comercializado”), esto se debe a que no existe 
alternativa alguna conocida por este productor para la comercialización de este rubro, por lo que el 
intermediario aprovecha esta circunstancia, ofreciendo un precio que no llega a favorecer al productor 
 
La papa (Solanum tuberosum), variedad Capiro, también se entrega al intermediario, diferenciándolo a 
este agente, porque el mismo está directamente vinculado a la industria como FRITOLAY
17
. La 
dinámica de este intermediario, permite ubicar a los productores, que aseguren calidad y cantidad en 
este producto, para garantizar estos aspectos, se mantiene procesos de control asegurando un precio de 
venta que llega a ser de 17 USD/qq; sin embargo las exigencias para este producto son muchas 
incluidas el empaque que se lo hace en sacos de mallas rojas con un peso aproximado de 125 lb, debido 
a que la industria exige este empaque por cuestiones de calidad (humedad) y presentación, con 
ausencia de plagas y enfermedades en el producto y ofertando al precio anteriormente mencionado, sin 
tener opción el productor a una negociación previa para establecer un mejor precio.  
 
Sin embargo no toda la producción se va por este canal, un porcentaje limitado (2% de la producción 
de papa (Solanum tuberosum) var. Capiro, se destina a la microempresa agropecuaria Unión y 
Progreso
18
, industria manejada por los mismos productores, la cual se encarga de recoger un número 
determinado de esta materia prima para la producción de Hojuelas, esto ha sido importante para que 
                                                          
17Empresa estadounidense, subsidiada del grupo PEPSICO (pepsico Inc.), dedicada a la comercialización de 
patatas fritas, entre otros aperitivos.  
18





este productor logre articularse de forma directa al consumidor final. En cambio el canal de 
comercialización para un producto como el tomate de árbol (Solanum betaceum), se lo hace hacia el 
mercado Mayorista de Ibarra, para lo cual este productor en épocas de cosecha, toma la decisión de 
transportar su producto de forma constante hacia este mercado. El producto lo llevan en gavetas 
plásticas, donde cada gaveta contiene de 250 – 300 tomates, previamente seleccionados y clasificados, 
donde una vez establecido en este mercado, el productor se encarga de negociar con el intermediario 
mayorista. En este proceso el productor llega a perder en la negociación hasta en un 4% (28 
USD/gaveta “precio ofertado productor” a 27 USD/gaveta “precio final comercializado”), logrando 
así que el productor no se vea afectado en el establecimiento de un precio final, dada la calidad que 
mantiene en su producción. 
 
En cambio para un producto como la quinua (Chenopodium quinoa), se entrega de forma directa a la 
industria INAGROFA
19
, sin embargo para acceder a este espacio los productores deben estar 
asociados. Un ejemplo de esto es la organización 26 de Abril
20
, la cual en convenio con la industria se 
encarga de almacenar para dar un volumen constante de producción a la industria, según los 
requerimientos de la misma. La modalidad de entrega es mediante un contrato previo a la siembra con 
la industria, donde el productor se compromete a la entrega de un producto de calidad; el precio puede 
fluctuar en función de las exigencias de la empresa en cuanto a impurezas, humedad, transporte. El 
pago es directo a la asociación, la que se encarga de hacer los pagos correspondientes a los 
productores. 
 
Productos pecuarios como porcinos (Sus scrofa), son llevados al mercado de animales de corral de San 
Gabriel, donde se interactúa con los intermediarios minoristas, con una pérdida del 13% al momento 
de la negociación (150 USD/animal “precio ofertado productor” a 130 USD/animal “precio final 
comercializado”). La leche se entrega a los piqueros primarios, que llevan el producto hacia la 
industria ALPINA, verificando la calidad en la grasa que debe tener del  3.5 – 3.9 %, los pagos son  
mensuales a un precio establecido por la industria de 0.38 USD/litro, impidiendo que haya un proceso 
de negociación para incrementar o disminuir el precio.  
 
4.5.5. Canales de Comercialización Primaria del Tipo de Productor T5. Productor Agrícola 
Intensivo. 
 
Este productor se caracteriza por la poca oferta productiva que maneja al momento de comercializar 
determinados productos, principalmente por el poco acceso a la tierra que posee, baja tecnificación y 
bajo poder de capital; sin embargo con esta problemática que aborda el productor, este, no ha perdido 
la práctica de rotar sus cultivos y mantener la diversidad productiva en sus parcelas, teniendo mayores 
oportunidades de comercialización, logrando disminuir el riesgo de pérdidas al momento de ofertar 
determinados productos. Una características importante de este productor, es que dada la falta de 
tierras en sus UPAS (Unidades Productivas Agropecuarias), ha visto como necesario la 
implementación de sistemas productivos pecuarios, exclusivamente para autoconsumo familiar.
                                                          
19
Organización ecuatoriana, con la finalidad de motivar la actividad productiva agropecuaria de Quinua 
(Chenopodium quinoa), así como la industrialización directa o indirecta de todos los productos, comercialización 
y exportación de los mismos. 
20








*% P: 13%   PVc:USD13/qq 
*% D: 25%   P. única: 12 USD/qq 
*% D: 11%   P. haba: 16 USD/qq 
*% D: 27%   P Capiro: 11 USD/qq 
*% D: 19%   P única 13 USD/qq 
*% D: 14%   P. maíz: 30 USD/qq 
*% D: 10%   P. tomate 18 USD/g 
*% D: 17%   P. diamante: 15 USD/qq 
*% D: 23%   P. súper chola: 17 USD/qq 
*% D: 3%   P. melloco: 33 USD/qq 
Transportista: 6-8 USD /carrera 
Transportista: 8 USD/carrera 
“*% D”= Disminución en el proceso de negociación 
Datos tomados: julio – septiembre 2011 
66.7 % 
*% P: 4%   PVocas:USD16/qq 
*% D: 4%   P. ocas: 16 USD/qq 
*% D: 13%   P. Capiro: 13 USD/qq 
























Acceso al agua Diferenciado (97% no, 3%si ) 
Productos 
agrícolas 
Papa var. Súper chola 22 USD/qq 
Papa var. diamante 18 USD/qq 
Papa var. única 16 USD/qq 
Papa var. Capiro 15 USD/qq 
  ocas 18 USD/qq 
habas 17 USD/qq 
mellocos 34 USD/qq 
 
Papa var. Capiro 15 USD/qq 
Papa var. Única 16 USD/qq 
Arveja 35 USD/qq 
maíz 35 USD/qq 









Intermediario a pie 
de finca 
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Mercadeo  
Primario 
       Canal General de 
 Mercadeo 
 






Como se puede visualizar el canal comercial primario más importante para este productor es el 
Intermediario, esto se debe al bajo volumen comercial que maneja, por lo que el productor ve la 
necesidad de vender su producción en finca, principalmente, porque la ganancia producida al venderlo 
en un mercado no refleja el costo que se le da por transportar el producto. Uno de los casos particulares 
es para la papa (Solanum tuberosum) variedad Capiro, el cual alcanza una pérdida en el proceso de 
negociación del 27 % (15 USD/qq “precio ofertado productor” a 11 USD/qq “precio final 
comercializado”), perjudicando de manera notable al productor, afirmando que este canal de 
comercialización primario resulta perjudicial para el productor familiar campesino. 
 
Otros productos como la papa (Solanum tuberosum), variedad súper chola, así como ocas (Oxalis 
tuberosa), habas (Vicia faba), mellocos (Ullucus tuberosus), se articulan al  mayorista de San Gabriel, 
llegándose a acuerdos con los intermediarios, perdiendo en el caso de la papa (Solanum tuberosum) 
hasta en un 25 % por negociación (18 USD/qq “precio ofertado productor” a 15 USD/qq “precio final 
comercializado”).  
 
En cambio las hortalizas, se comercializan en la feria solidaria de la parroquia de San Gabriel, para lo 
cual el productor tiene una dinámica comercial similar al productor T2. Productor de papa 
especializado con producción diversificada, donde la principal característica es pertenecer al grupo 
organizado CCM (Consejo de Comunas Campesinas de Montúfar), para poder tener acceso a la feria 
solidaria, este productor difiere al momento de organizarse, ya que la forma de llevar sus productos 
hacia esta feria es de forma individual, en el que cada productor corre con el costo del transporte.   
 
4.5.6. Canales de Comercialización Primaria del Tipo de Productor T6. Productor Cerealero con 
Producción Diversificada. 
 
Este productor se caracteriza por manejar un volumen comercial moderado y variado, manteniendo el 
sistema productivo tradicional a nivel de la agricultura familiar campesina, basada en la rotación de 
cultivos y manejo de una diversidad productiva, para disminuir pérdidas en el proceso de 
comercialización. Una característica fundamental es que este productor ha buscado la forma de 
tecnificarse para mantener la calidad en su producción y buscar nuevas formas de comercializar sus 












*% D: 13%   P. papa: 13 USD/qq 
*% D: 5%   P. porcinos: 200 USD/a 
*% D: 20%   P. ceb: 2 USD /qq 
*% D: 4%   P. alverja: 48 USD/qq 
*% D: 13%   P. trigo: 13 USD/qq 
*% D: 6%   P. avena: 16 USD/qq 
*% D: 6%   P. cebada17 USD/qq 
*% D: 9%   P. tomate: 20 USD/g 
*% D: 7%   P. caballos: 375 USD/a 
*% D: 6%   P. fréjol: 75 USD/qq 
Transportista: 30 USD/carrera 
Transportista: 15 - 20 USD/carrera 
*% de pérdida en la transacción primaria 
Datos tomados: julio-septiembre 2011 
Datos tomados: julio – septiembre 2011 
“*% D”= Disminución en el proceso de negociación 





























Diferenciado (70 % no, 30 % si ) 
Producción 
agrícolas 
Papas 15 USD/qq 
Fréjol var. Paragachi 80 USD/qq 
Cebolla perla 2.5 USD/qq 
Arveja 50 USD/qq 
Trigo 15 USD/qq 
Avena 17 USD/qq 
Cebada 18  USD/qq 
tomate de riñón 22 USD/gaveta 
Fréjol var. Selva 1.7 USD/lb 
maíz 1.3 USD/lb 
Producción 
pecuaria 
Leche de cabra 1.25 USD/litro 
Leche comun 0.31 USD/litro 
porcinos 225 USD/a 
caballos 400 USD/a. 
Tecnología Tradicional - tecnificado. 
 
             Tipo de 
productor 
 












Intermediario a pie 
de finca. 
Intermediario a pie 
de finca. 






















Como observamos en el gráfico anterior, uno de los canales de comercialización primaria más 
importante para este productor es la venta de forma directa al intermediario, el cual recoge la 
producción a pie de finca. Donde uno de los productos que presenta una mayor pérdida al momento de 
establecer un precio final es el trigo (Triticum vulgare) en un 13% (15 USD/qq “precio ofertado 
productor” a 13 USD/qq “precio final comercializado”). Otros rubros son igualmente comercializados 
a este agente comercial, como es el caso de la avena (Avena sativa) y el tomate de riñón (Lycopersicon 
esculentum), que tienen ciertas exigencias, como comprar productos secos, seleccionados y empacados. 
En el caso del tomate de riñón (Lycopersicon esculentum), se entrega a un intermediario que recoge 
constantemente la producción del lugar, estableciendo acuerdos de confianza antes de la cosecha, 
estableciendo un precio de 20 - 22 USD /gaveta (cada gaveta consta de 130 – 150 tomates). 
 
Este tipo de productor también se articula al mercado mayorista de Bolívar, para productos como 
cebolla (Allium cepa) y arveja (Pisum sativum), que se llevan de forma directa hacia este mercado, para 
posteriormente venderlos a los intermediarios mayoristas. La cebolla (Allium cepa), es el producto que 
mayor disminución presenta en el proceso de negociación en el establecimiento de un precio final 
llegando a ser del 20 % (2.5 USD/qq “precio ofertado productor” a 2.0 USD/qq “precio final 
comercializado”). 
 
La papa (Solanum tuberosum) y el fréjol (Phaseolus vulgaris) de variedad paragachi, se comercializan 
en el mayorista de Ibarra; donde este rubro, llega en seco y sin clasificación previa, a pesar de esto, el 
producto por ser poco ofertado en este mercado llega a tener un porcentaje de disminución en el 
proceso de negociación de apenas el 4 % (80 USD/qq “precio ofertado productor” a 75 USD/qq 
“precio final comercializado”), beneficiándose así el productor al momento de comercializar este 
producto. 
 
El maíz (Zea mays) y el fréjol (Phaseolus vulgaris) de la variedad selva se comercializan en el 
mercado popular del Ángel, donde el producto se lleva en cantidades mínimas, de forma semanal y de 
manera individual, para posteriormente venderlo al consumidor final, de forma clasificada y empacada, 
a un precio que oscila de 1.3 USD /lb/maíz (Zea mays) y 1.7 USD /lb/fréjol (Phaseolus vulgaris); al 
momento de darle este valor agregado, el productor evita entrar en un proceso de negociación con el 
consumidor final, evitando disminución en el precio ofertado por el productor. 
 
En la producción pecuaria, el rubro especial que se comercializa es la leche y se lo realiza de dos 
formas diferentes. La primera abarca la comercialización de la leche de cabra, la misma que es 
vendida, previo contrato a la industria MONDELL, que a través de un piquero primario, recoge la 
producción al agricultor de manera constante; para esto el productor ha visto la necesidad de asociarse 
(asociación 4 de febrero
21
), la misma que se encarga de establecer contacto con la industria y mediante 
un contrato previo, la empresa da asesoría técnica, para mantener la calidad en el producto, 
beneficiando al productor en el precio, el cual es de 1.25 USD/litro, realizando los pagos de manera 
quincenal a la asociación. La leche de vaca, en cambio se entrega de forma directa a un piquero 
secundario, el cual paga un precio 0.31 USD/litro, este intermediario, se encarga de llevarlo a las 
microempresas productoras de subproductos de forma artesanal o sino para la venta al consumidor 
final; la baja calidad del producto impide al piquero llegar de manera directa a la industria.    
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Los  cerdos (Sus scrofa) y caballos (Equus ferus caballus), se comercializan al intermediario, el mismo 
que con un transporte propio recoge los animales en la finca del productor, pagando un precio de 
375 USD/caballo (Equus ferus caballus) y de 200 USD/cerdo (Sus scrofa), para posteriormente vender 
en el Mercado de animales de San Gabriel. 
 
4.5.7. Canales de Comercialización Primaria del Tipo de Productor T7. Productor Fruticultor 
con Diversificación. 
 
Este productor presenta características propias y diferenciadas de los tipos de productores vistos 
anteriormente, debido a su ubicación geográfica y tipo de sistema productivo que maneja, evidenciando 
diferencias de productos al momento de comercializarlos, llegando a observarse distintos canales de 





*% D: 10%   P. limon: 18 USD /qq 
*% D: 9%   P. aguacate: 21 USD /qq 
*% D: 8%   P aguacate: 24 USD /qq 
*% D: 17%   P. vainita: 10 USD /qq 
*% D:    6%   P. pimiento: 15 USD /qq 
Transportista: USD0.40 USD/qq 
COPCOLES 
Medallitas Milagrosas 
INGENIO AZUCARERO DEL NORTE 
Medallitas milagrosas 








“*% D”= Disminución en el proceso de negociación 























Acceso al agua Si. limitado 
Productos 
agrícolas 
Aguacate 23 USD/qq 
Limón 20  USD/qq 
aguacate 26  USD/qq 
Limón 0.04 USD/unidad 
Guayaba 0.25 USD/unidad 
caña de azúcar 18 USD/Tm 
Fréjol 60  USD/qq 
Vainita 12 USD/qq 
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Este tipo de productor presenta la particularidad de tener a la fruticultura como un elemento 
estratégico, por ejemplo el aguacate (Persea americana) se comercializa al intermediario local, mismo 
que recoge el producto exclusivamente de primera categoría, para comercializarlo posteriormente hacia 
el mercado colombiano, esto dependerá del volumen y el precio que se mantenga en este producto. El 
productor se encarga de clasificar y empacar el producto vendiéndose a un precio final de 24 USD/qq 
ocurriendo una disminución en el proceso de negociación del 8 %. El aguacate (Persea Americana), de 
segunda categoría, en conjunto con el limón (Citrus lemon) de primera categoría, se lleva al mercado 
mayorista de Ibarra los días lunes o jueves. Para esto el productor utiliza el alquiler de transporte para 
su movilización a un precio de 0.50 USD/qq. Cuando el  producto llega al mercado, la entrega se hace 
a un acopiador minorista, el limón (Citrus lemon) llega a tener un mayor porcentaje de disminución en 
el proceso de negociación, siendo este del 10% (20 USD/qq “precio ofertado por el productor” a 18 
USD/qq “precio final comercializado). 
 
El limón (Citrus lemon) de segunda categoría, se lleva a vender al mercado popular de El Ángel, otro 
de los productos que entra en esta dinámica es la guayaba (Psidium spp.), ambos productos se 
comercializan por unidades y de forma directa al consumidor final, el primero a un precio de 0,04 
USD/unidad y el segundo a 0.25 USD/unidad. En este mercado la venta por unidad de estos productos 
ha servido para que el productor no entre en un proceso de negociación con el consumidor final. Para 
un producto como el fréjol (Phaseolus vulgaris), una vez cosechado se realiza labores de secado, 
limpiado, clasificado y empacado para posteriormente transportarlo al centro de acopio COPCOLES 
(Corporación de Productores de Leguminosas), mismo que está ubicado en la parroquia de El Juncal, 
para que este proceso sea efectivo los productores establecen un contrato con la corporación, en el cual 
formaliza el pago de manera quincenal de 60 USD/qq. 
 
Productos como la vainita (Phaseolus spp), pimiento (Capsicum spp.) y yuca (Manihot esculenta), son 
comercializados en el mercado popular de El Juncal, los volúmenes que se ofertan en este mercado son 
bajos la entrega se hace a intermediarios minoristas. Durante el proceso de negociación el producto 
que presenta un mayor porcentaje de disminución es el pimiento (Capsicum spp) con el 17% (16 
USD/qq “precio ofertado por el productor” a 10 USD/qq “precio final comercializado”). 
 
La caña de azúcar (Saccharum officinarum), se conecta directamente con el Ingenio Azucarero del 
Norte (ex ingenio Tababela), sin embargo la articulación se da en base a la afiliación del productor con 
esta industria. El sistema de producción esta incidido por la industria pues los insumos, asistencia 
técnica y otros factores son controlados por esta empresa, para la cosecha el productor debe informar al 
ingenio, quien se encarga de la zafra, este proceso es descontando del precio final obteniendo el 
productor un valor de 18 USD/Tm. 
 
4.5.8. Canales de Comercialización Primaria del Tipo de Productor T8. Productor Frejolero con 
producción agropecuaria. 
 
Finalmente encontramos a este tipo de productor, cuya característica principal es priorizar la 
producción de maíz (Zea mays) y fréjol (Phaseolus vulgaris), diversificando su sistema productivo con 
el mantenimiento de sus huertas frutícolas, los mismos que son comercializados a diferentes canales 





*% D: 25%   P. guayaba: 9 USD/caja 
*% D: 15%   D. mandarina: 11 USD/caja 
*% D: 4%   P. yuca: 24 USD/qq 
*% D: 6%   P. naranja: 9.0 USD /qq 
*% D: 8%   P. limón 7 USD/qq 
Transportista: USD0.80 USD/qq 




*% de disminución en el proceso de negociación 
Datos tomados: julio – septiembre 2011 
“*% D”= Di i ución en el proceso d  negociación 

























Superficie total tierra 7.3 ha 
Superficie de siembra 7.0 ha 
Acceso al agua Si. limitado 
Producción agrícolas guayaba 12  USD/caja 
mandarina 13  USD/caja 
yuca 25  USD/qq 
café 100  USD/qq 
fréjol 56.25 USD/qq 
maíz 17 USD/qq 
naranja 12 USD/qq 
limón 10  USD/qq 
Producción pecuaria tilapias 1.25 -1.50  USD/lb 
Tecnología Tradicional. 
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Gráfico19. Canales de comercialización primaria del Productor Frejolero con Producción Agropecuaria de la zona de Estribaciones de 





Productos como la yuca (Manihot esculenta), guayaba (Psidium spp) y mandarina (Citrus reticulata), 
son comercializados directamente al mercado mayorista de Ibarra, alquilando el servicio de transporte, 
por el cual se paga el valor de 0.50 USD/qq y 0.30 USD/caja. La dinámica del mercado establece una 
relación directa con los intermediarios mayoristas, en donde el producto que presenta un mayor 
porcentaje de disminución en la negociación es la guayaba (Psidium spp) con un 25% (12 USD/caja 
“precio ofertado por el productor” a 9 USD/caja “precio final comercializado”). 
 
En el caso de productos como la naranja (Citrus sinensis) y limón (Citrus lemon), se entregan a las 
bodegas comerciales ubicadas en el Obelisco de Ibarra, esta relación con este agente comercial, es de 
confianza, el cual a más de colectar la fruta recibe cereales, denominándose a este agente como 
almacenista de cereales y frutales, los productos anteriormente mencionados son comercializados a un 
precio final de USD 9/qq/naranja (Citrus sinensis) y de 7 USD/qq/limón (Citrus lemon), llegándose a 
perder en el proceso de negociación un porcentaje del 6 % y 8% respectivamente, con lo cual el 
productor no se ve seriamente afectado al momento del establecimiento del precio final. 
 
El café (Coffea arabica) es un producto particular que se comercializa a otro tipo de intermediario, el 
cual es una persona de confianza, que recoge el producto a pie de finca a un precio promedio de 100 
USD/qq, este acuerdo se logra vía telefónica, y una vez establecida la negociación previa, el productor 
es el que logra imponer el precio, dada las características de calidad y poca oferta que tiene este rubro. 
 
Finalmente el maíz (Zea mays) y el fréjol (Phaseolus vulgaris), se entregan de forma directa a la 
Industria OBK, ubicada en la parroquia de el  Naranjal, en el Cantón Mira. Para la entrega de estos 
productos, el productor realiza el secado, clasificado y empacado, posteriormente la industria se 
encarga de acopiar, transformar y comercializar el producto final que son balanceados para la dieta 
animal. Por otro lado la industria mantiene la relación de compra con el productor, para esto ha fijado 
un precio de 17 USD/qq en el caso del maíz (Zea mays) y para el fréjol (Phaseolus vulgaris), 56.25 
USD/qq, evitando pérdidas al momento de comercializar dichos productos. 
 
El mantenimiento de sistemas de producción animal como tilapias (Oreocromis sp), son un punto de 
apoyo importante para la realización de turismo comunitario, que presta esta zona. Esta producción 
animal ha permitido que el productor venda en finca de forma directa al consumidor final a un precio 
promedio de 1.25-1.50 USD/lb.  
 
4.6. Caracterización del Segundo Eslabón Comercial Primario y Elaboración de los Sistemas de 
Comercialización Primaria. 
 
Para definir el proceso de mercadeo primario existente en la producción familiar campesina, es 
importante conocer al eslabón comercial primario con el cual el productor está dispuesto a ceder un 
determinado producto. Estos pueden ser mercados, ferias, industrias o hasta un mismo intermediario, 
los cuales exigen características particulares como cantidad, calidad entre los principales. El segundo 
eslabón comercial primario se encuentra clasificado de acuerdo a los tres sistemas de comercialización 





El segundo eslabón comercial primario se encuentra clasificado de acuerdo a los tres sistemas de 
comercialización primaria encontrados en la zona en estudio, como se mira a continuación en el 
siguiente cuadro: 
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 Mercados Locales de 
Producción. 
 






 Ferias  de Animales. 
 Bodegas de 
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 Ferias Solidarias. 
 







Fuente: Levantamiento de información primaria en campo. 
Elaboración: autor. 
 
Como se observa en el cuadro anterior, el eslabón comercial secundario, se vincula directamente con 
los sistemas de comercialización primarios, en los cuales se insertan los productores de acuerdo al 
producto que estén comercializando. A continuación se va ir caracterizando a cada uno de estos 
eslabones secundarios de acuerdo al sistema de comercialización al que pertenecen, para finalmente 
poder elaborar el sistema de comercialización primario. 
 
4.6.1. Sistema de Comercialización Indirecto Largo. 
 
Este sistema de comercialización primario se caracteriza porque la primera transacción que realiza el 
productor es directamente con un intermediario, el cual se encarga de acopiar la producción para 
posteriormente venderlo a un nuevo agente de intermediación, sin que este sea el consumidor final, 














































































Mercados locales de producción 
Mayorista Quito Mayorista Ibarra 
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Como vemos en el gráfico anterior, el sistema de comercialización primario indirecto largo de la 
agricultura familiar campesina, está caracterizado primeramente por el eslabón comercial el cual está 
conformado por los tipos de productores. Segundo, por los diferentes canales comerciales al cual 
destinan su producción (ambos elementos definidos anteriormente). Y un tercero llamado segundo 
eslabón comercial primario, conformado por los siguientes: 
 
 Mercados Locales de Producción. 
 Mercados en Zonas de Consumo. 
 Intermediación Directa. 
 Ferias de Animales. 
 
4.6.1.1. Mercados Locales de Producción. 
 
Son lugares establecidos en localidades que tienen fuertes procesos de producción en donde interactúan 
productores y compradores en base a transacciones de productos agropecuarios, en muchos casos los 
compradores son intermediarios mayoristas. 
 
Estos mercados suelen tener lugar en espacios abiertos en los cuales el agricultor se sitúan con sus 
productos o bien puede tener lugar en instalaciones modernas y con servicios variados y abundantes, 
los cuales desempeñan funciones de acopio y distribución hacia los distintos centros de consumos.  
 
Dentro de estos se consideró a los siguientes: 
 
 Mercado Mayorista de San Gabriel. 
 Mercado Mayorista de Bolívar. 
 Mercado Popular de El Juncal. 
 
4.6.1.1.1. Mercado Mayorista de “San Gabriel” 
 
Este  mercado se encuentra ubicado en el cantón Montúfar, parroquia de “San Gabriel”, es considerado 
como mayorista debido al volumen de producción que maneja dentro de su espacio físico. El 
funcionamiento de este mercado se da exclusivamente los días viernes en el horario de 02:00 h. Las 
condiciones en las que se desarrollan las transacciones comerciales no son las más óptimas, debido a 
que no cuenta con vías de acceso adecuadas, luminosidad e instalaciones para el despacho de los 
productos. 
 
El acopio y almacenaje se lo realiza en las bodegas del municipio del cantón Montúfar, cabe mencionar 
que el producto que requiere de almacenamiento en estas instalaciones es la papa (Solanum 
tuberosum), debido a la oferta productiva que se maneja en este mercado. En su mayoría las 
instalaciones son utilizadas por intermediarios, el beneficio recibido por el Municipio del alquiler de la 
bodega es de 20 USD/mes. 
 
Los productores que se encuentran en este mercado provienen de los cantones de Tulcán, San Pedro de 





 T1.Productor Papero. 
 T2.Productor de papa especializado con producción diversificada. 
 T3.Productor agropecuario diversificado. 
 T4.Productor de papa diversificada con articulación hacia la industria. 
 T5.Productor agrícola intensivo. 
 
Los intermediarios mayoristas provienen de las principales provincias del país como Pichincha, 
Guayas, Imbabura, Esmeraldas, Tungurahua principalmente. Dentro de los productos que ofertan los 
tipos de productores encontrados tenemos la papa (Solanum tuberosum), de tres variedades súper 
chola, diamante y única, mellocos (Ullucus tuberosum), ocas (Oxalis tuberosa), habas (Vicia faba) y 
maíz (Zea mays); en donde el producto que mayor demanda tiene en este mercado por los 
intermediarios es la papa (Solanum tuberosum). La comercialización se realiza de manera individual, 
es una negociación en función de la calidad y temporalidad de producción (Oferta). 
 
Cuadro 23. Productos agrícolas, que ingresan hacia el mercado mayorista de San Gabriel, desde los 








Papa var. Súper chola 74.71 16.8 
Papa var. Diamante 24.92 15.8 
Papa var. Única 92.32 11.3 
Mellocos var. Rosada 3.97 22.7 
Ocas var. Pestaña roja 1.93 14.2 
Habas var. Machetona 31.35 17.3 
Maíz var. Criolla 5.99 11.5 
  Fuente: Levantamiento de información primaria en campo. 
  Elaboración: autor. 
 
La papa (Solanum tuberosum), de la variedad única es el producto más relevante de este mercado, el 
cual presenta un volumen comercial promedio de 92.32 qq/tipo de productor/ciclo, seguido de la 
variedad súper chola que ingresa con un promedio alrededor de 74.71 qq/tipo de productor/ciclo, entre 
estas se puede resaltar que el precio se ubica de acuerdo a la variedad. Mientras tanto el producto con 
menor volumen comercial es la oca (Oxalis tuberosa) con tan solo 1.93 qq/tipo de productor/ciclo, 
como se mencionó anteriormente, el productor no dedica mucha superficie de siembra a este rubro, 
siendo su producción utilizada para el consumo familiar y su excedente para la comercialización. 
 
4.6.1.1.2. Mercado Mayorista de Bolívar. 
 
Se encuentra ubicado en el cantón Bolívar a 200 metros aproximadamente de la panamericana norte, 
vía a El Ángel, la dinámica de funcionamiento del mercado son los días miércoles y jueves, la 
comercialización se realiza a partir de las 07:00 h. Este mercado cuenta con 47 bodegas de acopio para 
diferentes productos, 9 locales de comida preparada, 10 locales comerciales para diferentes usos, una 





es de 15.903 metros cuadrados. Dentro de la organización de este mercado se incluye el pago de los 
camiones de carga  en un valor de 0.50 USD. 
 
Los productores que se vinculan en este mercado son provenientes de los cantones de Montúfar, 
Bolívar y Mira. En promedio se tienen alrededor de 80 a 100 productores/semana. Los tipos de 
productores vinculados son: 
 
 T4.Productor de papa diversificada con articulación hacia la industria. 
 T6. Productor Cerealero con Producción Diversificada. 
 
Los intermediarios que participan en la compra de los productos provienen de ciudades como: Quito, 
Ibarra, Riobamba principalmente y en ciertas ocasiones de países como Colombia. Entre los productos 
principales que se ofertan en este mercado tenemos: cebolla (Allium cepa) alverja (Pisum sativum), 
zanahoria (Daucus carota), habas (Vicia faba), maíz (Zea mays) y fréjol (Phaseolus vulgaris) en 
tierno, pero de acuerdo a la inserción de los productores familiares campesinos con este mercado se 
logró identificar los siguientes productos: 
 
Cuadro 24. Productos agrícolas, que ingresan hacia el mercado mayorista de Bolívar, desde los 









Alverja var. Semiverde 47.58 42.1 
Alverja var. quantum 70.42 46.5 
Cebolla var. hibrida 188.00 1.9 
Zanahoria var. esmeralda 47.00 10.5 
  Fuente: Levantamiento de información primaria en campo. 
  Elaboración: autor. 
 
En el mercado mayorista Bolívar el producto con mayor volumen comercial es la cebolla (Allium cepa) 
de variedad híbrida con 188.00 qq/tipo de productor/ciclo, el precio pagado es de 1.9 USD/qq. El 
producto con menor volumen comercial es la zanahoria (Daucus carota) de variedad esmeralda con un 
volumen comercial de 47.00 qq/tipo de productor/ciclo, con lo cual podemos apreciar que este mercado 
es especializado al momento de ofertar determinados productos. 
 
4.6.1.1.3. Mercado Popular de El Juncal. 
 
Se encuentra ubicado en la provincia de Imbabura, en la parroquia de El Juncal. El mercado lleva 
funcionando alrededor de 7 años. La característica principal de este espacio, es porque acoge a 
productores que ofertan pequeños volúmenes de comercialización. Su funcionamiento se da los días  
martes y jueves desde las 15:00 h hasta las 18:00 h aproximadamente. Los productores que participan 
en este mercado provienen de forma directa de los cantones de Mira y Bolívar. Una de las diferencias 





diversidad de productos que posteriormente son distribuidos hacia la provincia de Imbabura y el 
Carchi. 
 
El tipo de productor que ingresa |hacia este mercado es el T7. (Productor Fruticultor con 
Diversificación). Entre los principales productos que se comercializan son: limón (Citrus lemon), 
guayaba (Psidium spp), pepino (Cucumis sativus L), pimiento (Capsicum spp), tomate de riñón 
(Lycopersicon esculentum), ají (Capsicum spp), aguacate (Persea americana), vainita (Phaseolus spp.) 
y yuca (Manihot esculenta) se debe tener en cuenta que estos productos son en bajos volúmenes, como 
se mira a continuación: 
 
Cuadro 25. Productos agrícolas, que ingresan hacia el mercado de El Juncal, desde los productores 





Precio comercializado USD/ (qq). 
Prom. 
Pimiento verde 31.50 10 
Vainita 3.68 5 
Yuca var. hidalga 0.15 12.5 
 Fuente: Levantamiento de información primaria en campo. 
 Elaboración: autor. 
 
El producto con mayor volumen comercial con el que ingresa este tipo de productor es el pimiento 
(Capsicum spp) verde, con 31.50 qq/tipo de productor/ciclo, el precio varía dependiendo del acuerdo 
entre el productor y el intermediario. Mientras que el producto que se comercializa en menor cantidad 
es la yuca (Manihot esculenta) con un promedio de 0.15 qq/tipo de productor/ciclo, denotando la poca 
oferta comercial que tiene el productor al momento de ingresar hacia este mercado con este producto. 
 
4.6.1.2. Mercados en Zonas de Consumo. 
 
Los mercados de consumo son centros de abastecimiento de productos agrarios, que se encuentran en 
las principales cabeceras provinciales, la función de estos es la de abastecer de productos a las grandes 
ciudades y poblados aledaños, esto se da a través de un Agente comercial denominado Intermediario 
minorista que es el que se encarga de trasladar la producción hacia otro minorista y en ocasiones hacia 
el consumidor final. Dentro del estudio se encontraron los siguientes mercados que tienen relación 
directa con el productor familiar campesino en la zona en estudio: 
 
 Mercado mayorista Quito. 
 Mercado mayorista Ibarra. 
 
4.6.1.2.1. Mercado Mayorista “Quito” 
 
Este mercado está ubicado en la provincia de Pichincha, cantón Quito, en la av. Teniente Hugo Ortiz y 
Ayapamba en la zona sur de la ciudad. Fue constituido el 22 de septiembre de 1981e inaugurado por el 






El funcionamiento del mercado se realiza de lunes a domingo, (dada como una ordenanza municipal), 
ininterrumpidamente, cerrando únicamente de 18:00 h a 21:00 h y el domingo de 17:00 h a 07:00 h del 
lunes, momento el cual se realiza la limpieza total de sus instalaciones esto con la finalidad de evitar 
molestias a los propietarios de locales y a los compradores. Este mercado dispone de un espacio físico, 
para realizar el desembarque y la respectiva transacción de los productos, de acuerdo con la 
investigación realizada se crea un nexo en el cual se articula de forma directa la comercialización de 
los productores de papa con dicho mercado. 
 
Los Productores deben tener un volumen considerable para ingresar a este tipo de mercado ya que sin 
este, no podrían justificar los gastos de transporte, por otra parte es importante mencionar que el precio 
ofertado hacia este producto es mucho mejor que el de los anteriores mercados mencionados como el 
mayorista de San Gabriel, lo que hace que el productor se traslade de forma directa, hacia este mercado 
para poder sacar una mayor ganancia al momento de vender su producto. Actualmente acoge alrededor 
de 1400 comerciantes, que se caracterizan por ser intermediarios que recogen la producción que viene 
de diferentes provincias del país, los tipos de productores que ingresan de forma directa hacia este 
mercado son los siguientes: 
 
 T1. (Productor Papero). 
 T2. (Productor de papa especializado con producción diversificada). 
 
El abastecimiento de los productos se da desde la región costa, se comercializa principalmente como: 
el arroz (Oriza sativa), plátano (Musa paradisiaca), naranjas (Citrus sinensis), yuca (Manihot 
esculenta) entre los más destacados y desde la región sierra se comercializa papas (Solanum 
tuberosum), verduras y hortalizas. 
 
Cuadro 26. Productos agrícolas, que ingresan hacia el mercado mayorista de Quito, desde los productores 
familiares campesinos. Carchi 2012. 
P. Agrícola Cantidad 
comercial.(qq) 
Precio comercializado USD/ 
(qq). 
Prom. 
Papa var. Súper chola 709.32 21 
Papa var. única 77.56 17.5 
 Fuente: Levantamiento de información primaria en campo. 
 Elaboración: autor. 
 
En el mercado mayorista, el producto específico que mayormente comercializan los productores 
familiares campesinos, es la papa (Solanum tuberosum), con variedad súper chola que ingresa con un 
volumen promedio de comercialización de 709 qq/tipo de productor/ciclo, siendo este mercado 
especializado para este productor, debido a que comercializa exclusivamente un rubro estratégico de la 
zona como es la papa (Solanum tuberosum). 
 
4.6.1.2.2. Mercado Mayorista de Ibarra. 
 
La Compañía de Economía Mixta Mercado Mayorista de Ibarra, se creó de forma jurídica el 17 de 
Mayo del año 2000, con el objetivo de facilitar el establecimiento de un sistema de mercado ordenado, 





menor. Se encuentra ubicado entre la calle Juan Hernández s/n y Av. Jaime Roldós. Las instalaciones 
del mercado cuentan con bodegas distribuidas de forma ordenada. En la actualidad es un Mercado de 
Destino y Distribución en la provincia de Imbabura, por ser el principal acopiador de producción 
agrícola. 
 
Los días Lunes y Jueves se evidencia la comercialización de productos al por mayor, siendo estos días 
de abastecimiento para el mercado. Cabe mencionar que también son los días de distribución a los 
diferentes Mercados de Consumo, tanto en la ciudad de Ibarra, como en los diferentes cantones de la 
provincia de Imbabura. Además se realiza la distribución a los Mercados Mayoristas y de Consumo de 
las diferentes provincias al norte del país. 
 
El mercado cuenta con una área destinada para la venta de productos al por menor la cual funciona 
como mercado de consumo, el mayor flujo comercial de esta se da los días martes y viernes, 
prioritariamente. El mercado brinda atención constante el resto de la semana. 
 
En este mercado existen aproximadamente 932 agentes de comercialización dentro de estos se 
encuentran mayoristas, minoritas, abastos y estibadores. Los productores que se encuentran en el 
proceso de intercambio y distribución de los productos provienen de las provincias del norte como son: 
Carchi, Imbabura, Pichincha, Sucumbíos, Esmeraldas e incluso Colombia. 
 
Los principales productos con los que se articula la producción familiar campesina son los siguientes: 
 
Cuadro 27. Productos agrícolas, que ingresan hacia el mercado mayorista de Ibarra, desde los productores 
familiares campesinos. Carchi 2012. 
 
P. Agrícola Cantidad comercial. 
(qq) 
 
Precio comercializado  
USD/(qq). 
Prom. 
Tomate de árbol var. amarillo 1177.60* 26.5 
Papa var. Diamante 5.06 12.5 
Papa var. Súper chola 7.05 14.5 
Fréjol var. Paragachi 7.20 75 
Aguacate 1048.71 23.5 
Limón 401.38 15 
Guayaba 54.70* 9 
Mandarina 32.76* 10.5 
Yuca 10.35 24 
*gavetas/mes.  
* Cajas/ciclo productivo 
 Fuente: Levantamiento de información primaria en campo. 
 Elaboración: autor. 
 
A diferencia del otro mercado de la zona de consumo (Mayorista Quito), este mercado tiene una mayor 
articulación de productos desde los pequeños productores en la zona en estudio, dada la ubicación que 
tienen desde sus zonas productivas hacia este mercado, el agricultor recibe un gran beneficio ya que se 
puede trasladar con mayor facilidad y de forma directa hacia este. El producto que mayor entrada tiene 





productor/ciclo, seguido por la comercialización de aguacate (Persea americana) con un promedio de 
1048 qq/tipo de productor/ciclo, en tanto el producto de menor comercialización es para el fréjol 
(Phaseolus vulgaris) variedad paragachi con un volumen promedio de 7.20 qq/tipo de productor/ciclo. 
 
4.6.1.3. Intermediación Directa. 
 
Los intermediarios a pie de finca, son agentes de comercialización que pueden o no ser locales, cuya 
función es la recolección de la producción en las mismas unidades productivas, para transportarlos 
hasta los diferentes centros de distribución o al consumidor final de forma directa. 
 
Las ventajas frente a esta dinámica, son la reducción de los costos, riesgos de cosecha, movilización y 
venta del producto, sin embargo todas están se ven minimizadas cuando se compara con el precio que 
en la mayoría de los casos no favorecen a los productores. 
Este proceso de intermediación se da de dos formas: 
 
Visitas en localidades de producción.- los intermediarios ingresan a zonas de alta producción en 
temporadas de cosecha, la comunicación se da con productores conocidos o con quienes han 
establecido algún tipo de relación, generalmente se articulan a esta modalidad productos como la papa 
(Solanum tuberosum), alverja (Pisum sativum) entre los más importantes.  
 
Acuerdos de confianza antes de la cosecha.-  Esta relación se da entre productores e intermediarios  
donde la transacción se cierra a inicios del ciclo productivo mediante préstamos de capital para la 
reactivación, beneficiando de esta forma al agricultor ya que dedica su producción a un producto que 
tiene un mercado seguro. Los tipos productores que se articulan en las relaciones con los 
intermediarios son los siguientes:  
 
 T4.Productor de papa diversificada con articulación hacia la industria. 
 T5.Productor agrícola intensivo. 
 T6.Productor Cerealero con Producción Diversificada. 
 
Los principales productos que atraviesan por esta modalidad de comercialización son: maíz (Zea 
mays), cebada (Hordeum vulgare), trigo (Triticum vulgare), avena (Avena sativa), fréjol (Phaseolus 
vulgaris), papa (Solanum tuberosum) variedad Capiro, tomate de riñón (Lycopersicon esculentum). En 
las diversas modalidades de intermediación, presentan datos interesantes como se detallan en el 










Cuadro 28. Productos agrícolas, ofertados hacia el Intermediario desde los productores familiares 
campesinos. Carchi 2012. 
 




Cebada var. Boliviana 6.03 17 
Maíz criollo 2.96 22.3 
Fréjol criollo 2.72 26 
Papa var. Capiro 184.78 14.3 
Papa var. Única 5.98 13 
Alverja var. Quantum 28.24 25.7 
Alverja var. Semi verde 6.21 30.5 
Trigo var. cojitambo 2.56 12.5 
Avena 2.06 15.5 
tomate de riñón  3.66 19 
 Fuente: Levantamiento de información primaria en campo. 
 Elaboración: autor. 
 
El producto con mayor volumen comercial promedio es la papa (Solanum tuberosum) de la variedad 
Capiro con 184.78 qq/tipo de productor/ciclo, cabe mencionar que el intermediario recoge esta 
producción para posteriormente trasladarla a una industria como FRITOLAY, donde se le da un valor 
agregado (frituras). Mientras tanto los productos con menor volumen comercial ofertados son el maíz 
criollo (Zea mays), fréjol criollo (Phaseolus vulgaris), trigo (Triticum vulgare) variedad cojitambo y 
avena (Avena sativa), los cuales oscilan promediamente con mínimas diferencias, evidenciando los 
bajos volúmenes que se entregan al intermediario, por lo que se entiende que el productor no se 
movilizara hacia los mercados ya que no justifica los costos de transporte. 
 
La venta de animales se realiza de forma directa hacia un intermediario, la dinámica comercial es 
similar, estos agentes compran a pie de finca, con el beneficio de reducir costos, tiempo y otros 
imprevistos, muchas veces los precios pagados en ferias y mercados no son los adecuados. A 
continuación se detallan algunos productos pecuarios: 
 
Cuadro 29. Productos pecuarios, ofertados hacia el Intermediario desde los productores familiares 




(# de animales) 
Precio comercializado USD/(animal). 
Prom. 
Caballos 2 375 
Cerdos 2 200 
Toretes 3 275 
Fuente: Levantamiento de información primaria en campo. 
Elaboración: autor. 
 
La comercialización de animales se da mediante la modalidad de venta a pie de finca, esta se 
manifiesta con menor frecuencia para los tipos de productores estudiados, como se evidencia los rubros 
pecuarios como caballos (Equus ferus caballus), toretes (Bos taurus) y cerdos (Sus scrofa), presentan 





oportunidad de ganancia llevando el animal a venderlo de forma directa en las ferias de animales que 
se dan preferencialmente en la parroquia de san Gabriel. 
 
4.6.1.4. Ferias De Venta de Animales. 
 
Estas ferias se caracterizan principalmente por realizar un gran número de operaciones de 
compra/venta de animales, con un agente de comercialización importante como es el tratante de 
ganado, los cuales tendrán destinos de cría o sacrificio. Alrededor de la zona en estudio, el Gobierno 
provincial del Carchi, ha logrado dar determinados espacios para la venta de animales en forma 
específica, por lo tanto se dividió de esta forma la venta de animales: 
 
 Feria de animales mayores de San Gabriel 
 Feria de animales de corral San Gabriel. 
 Feria de especies menores en las afueras del mercado popular de San Gabriel. 
 
4.6.1.4.1. Feria de animales mayores “San Gabriel” 
 
En este espacio se comercializa animales mayores principalmente bovinos (Bos taurus) y caballares 
(Equus ferus caballus), que son los que con más frecuencia están presentes. El funcionamiento se 
realiza los días sábados a partir de las 07:00 h, en la misma ubicación en donde se realiza la venta de 
tubérculos el día anterior (véase mercado mayorista San Gabriel). 
 
Entidades gubernamentales como el CONEFA (Comisión Nacional de Erradicación de la Fiebre 
Aftosa) y AGROCALIDAD (Agencia Ecuatoriana de aseguramiento de la calidad), se encargan de 
administrar los permisos para la salida de los animales, el costo por permiso es de 0.75 USD/animal. 
Por motivos de sanidad no se permite el ingreso de ningún vehículo a este espacio. 
 
Los productores provienen principalmente de los cantones Montúfar, Bolívar, El Ángel, y en algunas 
ocasiones de la provincia de Imbabura y de Colombia. Los animales que salen de este espacio 
generalmente se destinan para San Gabriel, Tulcán, Bolívar, Ibarra, Salcedo, Machachi, y Ambato 
principalmente. 
 
4.6.1.4.2. Feria de animales de corral “San Gabriel” 
 
Aquí se comercializan animales de corral como porcinos (Sus scrofa) y ovejas (Ovis orientalis aries), 
este se encuentra ubicado en la parroquia de San Gabriel cerca de la avenida amazonas, a un costado 
del lugar donde se realiza la feria popular de San Gabriel. Su funcionamiento se realiza los días 
sábados a partir de las 07:00 h. Los productores provienen principalmente de los cantones Montúfar, 
Bolívar, San Pedro de Huaca y su destino comercial es hacia los diferentes cantones de la provincia del 
Carchi. Para la salida de animales el productor debe tramitar un permiso de movilización con 
AGROCALIDAD (Agencia Ecuatoriana de aseguramiento de la calidad), entidad gubernamental 
encargada de conceder el permiso correspondiente por el que se paga  un precio de  0.25 USD/animal, 






4.6.1.4.3. Feria de especies menores “fueras del mercado popular San Gabriel” 
 
La dinámica de comercialización es de forma particular ya que se desarrolla a un costado del Mercado 
popular de San Gabriel, cerca de la Plaza Amazonas, las especies ofertadas en este espacio son gallinas 
(Gallus domesticus) y cuyes (Cavia porcellus). Esta feria funciona los días sábados a partir de las 
10:00 h. La diferencia con los otros espacios antes mencionados es la falta de un control fitosanitario, 
es importante mencionar que el productor no necesita ningún permiso para la venta de su producto.  
 
Las transacciones se dan con minoristas y en pocas ocasiones con el consumidor final. Estos espacios 
han formado parte importante para la venta  de animales en pie, a  continuación se mira algunos rubros 
pecuarios comercializados: 
 
Cuadro 30. Productos pecuarios, ofertados hacia las ferias de animales, desde los productores familiares. 
Carchi 2012. 
P. pecuario Cantidad 
Comercial (# de animales) 
Precio USD/ (animal). 
Prom. 
Venta de animales mayores. 
Toretes 1 400.0 
Venta de animales de corral 
Porcinos 2 130 
Venta de especies menores. 
Gallinas 7 7 
Cuyes 5 9 
Fuente: Levantamiento de información primaria en campo. 
Elaboración: autor. 
 
4.6.2. Sistema De Comercialización Indirecto – Corto. 
 
Este sistema se caracteriza porque la cadena de comercialización es más simple en  relación al sistema 
de comercialización primario anteriormente visto, es decir que el sistema presenta mayores facilidades 
para el productor, ya que le permite articularse de manera directa a eslabones, que de una u otra forma 
se vinculan con un minorista, el cual se vincula posteriormente al consumidor final. El producto 
ofertado atraviesa por menos agentes de comercialización hasta llegar al consumidor final, sin que este 
sea su primer agente de transacción primario. Para esto el productor ha tenido que asociarse, darle un 
valor agregado a sus productos, obteniendo así una mayor competitividad al momento de ofertarlos. 
Dentro de este sistema Indirecto - corto, encontramos los siguientes eslabones de comercialización 
primario: 
 
 Bodegas de almacenamiento de granos, cereales y frutas. 
 Industria. 
 Organizaciones de comercialización agrícola. 
 Comercialización lechera. 
 
Los eslabones comerciales, antes mencionados han permitido elaborar el siguiente diagrama de 
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Como observamos este sistema de comercialización primario Indirecto corto presenta la misma 
estructura del sistema comercial anteriormente visto, para lo cual se caracterizó al eslabón comercial 
secundario con el que el productor logra articularse de manera directa. A continuación se describe los 
correspondientes eslabones presentes en este sistema: 
4.6.2.1. Bodegas de Almacenamiento de Granos, Cereales y Frutas. 
 
Estas bodegas se encuentran ubicadas en la parroquia de San Gabriel en el cantón Montúfar, las cuales 
realizan la función de compra/venta de cereales, y otras ubicadas en Ibarra para la compra/venta de 
granos y frutas. En esta cadena de comercialización interviene el agente denominado mayorista 
almacenista de cereales, granos y frutas, el cual se encarga de acopiar esta producción. El precio es 
fijado por este agente, de acuerdo al precio que se encuentre ofertado en el mercado, por lo que el 
productor no puede negociar para obtener un mejor precio.  
 
Además, los productos ofertados hacia estas bodegas deben cumplir estándares de calidad; en el caso 
de cereales: secado, clasificado y sin impurezas; en los frutales se deben entregar en un punto de 
madurez adecuado para su posterior comercialización al consumidor final, procurando que el producto 
esté libre de plagas y enfermedades.  
 
Como se observa, la función que cumplen estos espacios son la compra, acopio y el valor agregado, 
que se le da a los productos antes de ser entregados al consumidor final. En el cuadro siguiente se 
presentan los productos ofertados por parte de la producción familiar campesina hacia las bodegas: 
 
Cuadro 31. Productos agrícolas ofertados hacia las bodegas comerciales desde los productores familiares 
campesinos. Carchi 2012. 
 
P. Agrícola Cantidad comercial. 
(qq) 
Precio USD/ (qq). 
Prom. 
Trigo var. Chimborazo 11.30 7.5 
Cebada var. Galera 11.70 5.5 
Limón var. Meyer 2.44 7 
Naranja  4.88 9 
Fuente: Levantamiento de información primaria en campo. 
Elaboración: autor. 
 
En las bodegas ubicadas en San Gabriel, hay dos productos principales que comercializa el productor, 
estos son el trigo (Triticum vulgare) y la cebada (Hordeum vulgare) con un promedio de 11.3 qq/tipo 
de productor/ciclo y con 11.70 qq/tipo de productor/ciclo respectivamente. En tanto para las bodegas 
ubicadas en Ibarra los productos entregados principalmente son frutales como el limón (Citrus lemon) 
y la naranja (Citrus sinensis), en volúmenes relativamente bajos, la mayor parte de la producción se 
destina al mercado mayorista de Ibarra, la entrega a estas bodegas se maneja más por brechas de 










Este canal de comercialización alternativo, permite una articulación del productor como proveedor de 
materias primas hacia la industria, promoviendo la generación de nuevos productos con valor agregado 
para que puedan llegar al consumidor final. Productos como la quinua (Chenopodium quinoa), se 
venden hacia la industria INAGROFA (Industrial agropecuaria F.A). En el caso de la caña de azúcar 
(Saccharum officinarum), se vende hacia el ingenio “Azucarero del Norte”, (ex – ingenio Tababela); y 
en el caso del maíz (Zea mays) y fréjol (Phaseolus vulgaris) hacia la industria “OBK”. 
 
INAGROFA, es una organización ecuatoriana, legalmente establecida como sociedad civil, en junio de 
1989, con la finalidad de motivar la actividad productiva de la Quinua (Chenopodium quinoa), así 
como la industrialización directa o indirecta de este producto, así como su comercialización  y 
exportación del mismo. Esta industria ha logrado ejecutar convenios con asociaciones establecidas 
jurídicamente, como por ejemplo la Asociación 26 de Abril, para poder tener un compromiso de 
entrega con el productor, a cambio la industria proporciona asistencia técnica, compra constante del 
producto, transformación y comercialización. 
 
El Ingenio Azucarero Del Norte (Ex Ingenio Tababela), empresa encargada de la elaboración y 
comercialización de productos derivados de la caña de azúcar (Saccharum officinarum), que cumplen 
con los requisitos para satisfacer las necesidades del cliente, mediante el trabajo en equipo y la mejora 
continua de los procesos. Para esto cada productor ha logrado afiliarse de manera individual para 
obtener los beneficios de la Industria, como asistencia técnica, cosecha, transformación y 
comercialización del producto. 
 
OBK (Omoro Biente Kinte), es una organización establecida desde hace 10 años, en la actualidad se 
encuentra conformada por 23 socios, la función principal de esta organización es de procesar la materia 
prima (fréjol – maíz), para la elaboración de balanceados y mermeladas. Tienen como objetivo 
principal el mejoramiento en la calidad de vida del agricultor. El productor ha logrado asociarse a esta 
organización, la cual establece un contrato, que asegura la compra del producto, así como una fijación 
en el precio. Como se observa anteriormente, bajo esta modalidad de comercialización los productores 
presentan limitantes para su incorporación debido a que requieren de ciertas formalidades como por 
ejemplo: el establecimiento de convenios para asegurar la calidad y volúmenes de los productos que se 
entregan, además de que estas industrias trabajan con asociaciones o personas jurídicas. A continuación 
se presenta un cuadro con productos que se ofertan a las industrias antes mencionadas: 
 
Cuadro 32. Productos agrícolas, ofertados hacia las Industrias desde los productores familiares 






Quinua var. Chaucha dulce 2.20 60 
Caña de azúcar var. Puerto rico 7.60 18 
Fréjol var. Calima rojo 117.60 56.25 
Maíz var. morocho 13.50 17 






Se observa que el producto más ofertado hacia las industrias es el fréjol (Phaseolus vulgaris), que 
presenta un volumen comercial promedio de 117.60 qq/tipo de productor/ciclo. Mientras que el 
producto de menor volumen comercial es la quinua (Chenopodium quinoa), de la variedad dulce con 
2.20 qq/tipo de productor/ciclo, estableciendo que es un producto muy poco ofertado en esta provincia, 
por lo que el productor trata de incorporarse a esta nueva dinámica de producción.  
 
4.6.2.3. Organizaciones de Comercialización Agrícola. 
 
Son procesos que los productores se han visto obligados a consolidar para acceder a ciertos mercados, 
donde puedan ingresar con mayor fortaleza a las negociaciones para el precio de sus productos. El 
objetivo principal de estas organizaciones de comercialización es:  
 
 Desarrollar servicios de comercialización que beneficien a los productores dándoles mayor 
poder de negociación.   
 
Corporación de Productores y Comercializadores de Leguminosas de la Sierra (COPCOLES):  
 
Es una organización jurídica constituida en el 2010, que tiene como finalidad la producción y  
comercialización de leguminosas tomando en cuenta como rubro principal al fréjol (Phaseolus 
vulgaris). Actualmente cuenta con 3000 socios distribuidos en las provincias de Chimborazo, Imbabura 
y Carchi, asociados en tres organizaciones de base para el acopio, selección y clasificación del rubro: 
 
 (COPCAVIC) Consorcio de Asociaciones de Producción Agrícola y Pecuaria del Valle de 
Imbabura y Carchi. 
 (UCICMA) Unión de Comunidades Indígenas y Campesinas de Mariano Acosta en el cantón 
Pimampiro. 
 (COPROCOFREPAC) Productores y Comercializadores de fréjol de los Cantones Pallatanga, 
Alausí y Colta. 
 
De manera general, las transacciones de este producto y de todas las organizaciones se hacen a través 
de la oficina central ubicada en Ibarra (Oviedo 11-18 y Luis Cabezas Borja), donde se articulan todos 
los productores con los compradores. El apoyo de la organización, como tal, no solo se enfoca en la 
comercialización, sino a lo largo de todo el sistema de producción a través de asistencia técnica, 
seguimiento y capacitaciones a los productores; otra de las ventajas es la existencia de un fondo que 
permite a los productores acceder a préstamos  para los ciclos productivos. 
 
Para garantizar el abastecimiento constante de un volumen establecido de producto, se realiza un 
contrato entre la organización y el productor, el mismo que estipula la entrega mínima de 30 qq de 
fréjol (Phaseolus vulgaris) seco, por cada quintal entregado como semilla; el productor trabaja con la 
variedad rojo, negro y panamito.  
 
Esta organización tiene como aliados a más de las organizaciones de base, a organizaciones de mujeres 
como las Medallitas Milagrosas (Chota), que hacen el proceso de limpieza del fréjol (Phaseolus 





Ecuador) y el FEPP (Fondo Ecuatoriano Popolorum Progressio), que contribuyen en el pago de 
técnicos para las capacitaciones.  
 
La organización compra a USD60/qq a los productores ganando un mínimo de USD10/qq, esto le 
permite a la organización cubrir gastos, al final de cada año; las utilidades que se obtengan se dividen 
en partes iguales para la organización base y para la COPCOLES (Corporación de Productores y 
Comercializadores de Leguminosas de la Sierra). Actualmente busca trabajar con otros rubros, como 
quinua (Chenopodium quinoa), arroz (Oriza sativa) y cebada (Hordeum vulgare), pero por el momento 
se da únicamente la comercialización de un producto como se mira en el siguiente cuadro: 
 
Cuadro 33. Productos agrícolas, ofertados a las organizaciones comerciales desde los productores 






Precio USD/ (qq; 
Tm). 
Prom. 
Fréjol var. Injerto 
rojo 
14.54 60 
 Fuente: Levantamiento de información primaria en campo. 
 Elaboración: autor. 
 
Como podemos ver existe un solo producto con el que el productor ingresa hacia este eslabón 
comercial, este producto es el fréjol (Phaseolus vulgaris), el cual es vendido en seco hacia esta 
organización; un factor importante es el precio ofertado el cual es de 60 USD/qq, que a diferencia de 
otros canales como el de la industria (56.25 USD/qq), es un precio que mejor se oferta al productor, 
con el cual este logra ser un canal más beneficioso (en torno al precio) para que se articule el productor 
familiar campesino de esta zona. 
 
4.6.2.4. Comercialización lechera. 
 
La venta de leche es articulada a diferentes agentes de comercialización dependiendo del volumen y la 
calidad del producto. Estas características de producción son las que definen, con qué tipos de 
intermediarios se articula el productor para la comercialización de este rubro. La primera forma es 
venderlo directamente hacia los intermediarios independientes, conocidos también como piqueros 
secundarios; a esta dinámica se articulan los productores que ofertan bajos volúmenes de leche, la 
compra es directa y la forma de pago se hace de manera quincenal, la relación es de entera confianza 
entre piquero y productor, para la entrega del producto. La recolección del producto es en la mañana 
logrando un acopio dentro de la dinámica de 1600 litro/día.   
 
Otro agente de comercialización a mayor escala es el intermediario industrial, o conocido 
informalmente como piquero primario, este se encuentra articulado a los pequeños, medianos, grandes 
productores y a su vez a la industria, que requiere ciertos parámetros de calidad como: limpieza, 
porcentaje de grasa, acidez, entre los más importantes. El manejo de producción de este agente es de 
6000 litros en dos turnos incluso alcanzando los 8000 litro/día. Las modalidades de pago que hacen las 





cheque; empresas como Alpina, son las que se encuentran presentes en la zona como industrias 
grandes, sin embargo también se encuentran otras procesadoras artesanales, y  semi-industriales. 
 
Un novedoso producto que se encuentra en la zona es la producción caprina para la comercialización  
de leche, donde los productores se vinculan a un piquero específico que traslada la producción hacia la 
empresa Mondell, estos productores mantienen un contrato de compra/venta con esta empresa la cual 
les asegura comprando su producción de forma constante. Esta industria se encarga de hacer quesos y 
procesar su leche para la venta posterior hacia el consumidor final; el pago lo hacen de forma quincenal 
y en cheque o depositando a la cuenta bancaria que mantiene la asociación
22
 de productores que se 
manejan con esta dinámica productiva. 
 
Las asociaciones de productores de leche, también están presentes como el caso de  la Asociación Agro 
artesanal San Francisco de la Línea Roja, misma que tiene como objeto el establecimiento de un 
centro de acopio propio el cual tiene una capacidad de 3300 litros, comercializando diariamente 2500 
litros/día. En la actualidad esta asociación tiene relaciones directas con el grupo QUESINOR, dicha 
asociación maneja los procesos de vinculación y negociación, para mejorar las relaciones de contrato 
directo con la Industria FLORALP, teniendo como ventajas la venta asegurada de su producción y un 
precio justo por su producción. Cada una de estas formas de comercialización lechera oferta diferentes 
volúmenes comerciales como se muestra a continuación:     
 







Precio USD/ (litro). 
Prom. 
Piqueros Indirectos o Independientes 
Leche 31.5 0.34 
Industria 
Leche 55.7 0.39 
Leche de cabra 16.7 1.25 
Centro de acopio 
Leche 28.8 0.33 
Fuente: Levantamiento de información primaria en campo. 
Elaboración: autor. 
 
4.6.3. Sistema de Comercialización Directo – Consumidor. 
 
Este sistema se caracteriza porque el productor se vincula de forma directa al consumidor final, sin 
depender de algún otro agente directo para su comercialización, es decir su primer agente de 
transacción es el consumidor final. La dinámica más interesante dentro de este sistema es que el mismo 
productor es el encargado de darle un valor agregado a su producto para ser ofertado con mayor 
oportunidad a este agente, este valor agregado puede ser, mejora en la presentación, cantidad adecuada, 
producción orgánica, faenamiento, entre otros. 
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Como vemos a este sistema comercial directo consumidor, han logrado articularse una cantidad 
limitada de productores, esto se debe a que solo estos han logrado asociarse o han llegado establecer 
microempresas u otras formas de comercialización que faciliten su vínculo comercial con el 
consumidor final, aumentando así el capital en sus economías familiares. Con esto el productor ha 
encontrado los siguientes eslabones comerciales primarios alternativos que son: 
 
 Ferias solidarias. 
 Mercado popular del Ángel. 
 Microempresas asociativas agropecuarias. 
 
4.6.3.1. Feria solidaria “San Gabriel”. 
 
Se ubica en el mini coliseo de la Plaza Amazonas, en el cantón Montúfar, esta se desarrolla los días 
sábados desde las 07:00 h. Esta feria está conformada aproximadamente por 22 a 30  productores 
pequeños provenientes de diferentes localidades del cantón Montúfar. 
 
La relación que se establece es de forma directa productor – consumidor, fortaleciendo los lazos de 
solidaridad y de confianza, dejando grandes aprendizajes en los consumidores. Los requisitos para 
poder participar dentro de las ferias solidarias es ser parte de una organización de productores como es 
el CCM (Consejo de Comunas Campesinas del Cantón Montúfar), con la obligación de cada productor 
proporcionar productos sanos, nutritivos, de calidad y a precios razonables, estos precios son fijados de 
acuerdo al precio que se maneja en el mercado popular de San Gabriel, dicho precio es establecido en 
toda la feria, para todos los productores participantes. 
 
La presentación de los productos en general, depende del tipo de producto ofertado, puede ser en 
atados, canastas o por unidad y los tipos de productores que se integran hacia esta cadena comercial 
son los siguientes: 
 
 T2. Productor de Papa Especializado con Producción Diversificada. 
 T5. Productor Agrícola Intensivo 
 
El principal rubro de comercialización son las hortalizas como: acelgas (Beta vulgaris var. Cicla), 
lechuga (Lactuca sativa), remolacha (Beta vulgaris), zanahoria (Daucus carota), cebolla (Allium cepa), 
frutales entre otros. La característica de este tipo de ferias radica en la diversidad no solo de productos 
frescos, sino de carnes y productos procesados, además de tener espacios de comida que permiten 












Cuadro 35. Análisis comercial de la producción, familiar campesina, vinculada con la feria solidaria 
Carchi 2012. 
PRODUCTO PRECIO (USD) Unidad y Cantidad 
Papas con cuero 0.50 canasto 
Taxo 1.00 Cubeta entera 
Acelga 0.25 Atados (8) 
Azunfo 0.25 Atados (6) 
Guayaba 0.50 Unidad 
Plátano 0.50 Unidad  
Zanahoria 0.50 Un quintal 
Nabo 0.25 Atados (7) 
Menta 0.25 Atados (8) 
Brócoli 0.15;0.20;0.25 Unidades o atados. 
Cebolla 1.25 Atados (8) 
Cuy 12.00 Faenado  
Berros con papas 0.50 Canasta 
Rábano 0.25 Atados 
Remolacha 0.25 Atados 
Perejil 0.25 Atados 
Mote 1.00 Fundas 
Tomate de árbol 1.00 (15) Costal 
Culantro 0.25 Atados 
Quinua 0.50 Funda/ libra 
Champoo 0.50 Tarrina 
Ocas 1.00 Funda (15) 
Lechugas. 0,20 – 0,50 unidad 
Coliflor. 0,25 -0,50 Unidad. 
Repollos. 0,25 Unidad. 
 Fuente: levantamiento de información primaria 
 Elaboración: autor 
 
La comercialización de especies animales también tiene relevancia, aunque no presenta la misma 
modalidad que en el caso de las ferias convencionales, es así que se oferta al consumidor final, sobre 
todo gallinas (Gallus domesticus) y cuyes (Cavia porcellus), faenados a un precio de 1.50 USD/libra, 
en tanto que para los cuyes es de 8 – 10 USD/cuy preparado para el consumo. Las transacciones son 
directas y en efectivo entre el productor y el consumidor, pero también es importante reconocer otro 
tipo de relaciones que se desarrollan, como el “fiado” o crédito a personas conocidas, el trueque es  
otra de las acciones al finalizar las ferias que permiten a las familias abastecerse de diversos productos 
evitándose  pérdidas económicas. 
 
4.6.3.2. Mercado popular de El Ángel. 
 
Es un mercado pequeño que da cabida a productores que no se encuentran organizados. Este espacio es 





municipio de este cantón, los productores son provenientes de los cantones: Bolívar, Mira y de la 
misma zona de El Ángel.    
 
Los productos ofertados son hortalizas, tubérculos, granos, cereales, frutales entre otros y el precio es 
establecido por cada uno de los productores que participan en este espacio de acuerdo a averiguaciones 
que ellos hacen, para saber cómo se está manejando el precio de un determinado producto en el 
mercado local. 
 
La relación con el consumidor final es directa, teniendo como ventaja que el productor tiene una mayor 
ganancia ya que logra establecer el precio final del producto, principalmente, porque que vende por 
unidades, en el caso de los frutales y por libras para los granos como el maíz (Zea mays) y el fréjol 
(Phaseolus vulgaris), logrando así evitar pérdidas económicas al momento de negociar el producto. A 
continuación se detallan los productos ofertados en este mercado: 
 
Cuadro 36. Productos agrícolas, ofertados al Mercado Popular del Ángel desde los productores familiares 






Precio USD/ (lb; unidad). 
Prom. 
Fréjol var. Paragachi 7.2 1.7 
Maíz var. Kapia 16.7 1.3 
Limón var. meyer 401.38 0.4 
Guayaba  var. Rosada 8.74 2.5 
Fuente: Levantamiento de información primaria en campo. 
Elaboración: autor. 
 
El producto de mayor volumen comercial es el limón (Citrus lemon) de variedad meyer con 401.38 
qq/tipo de productor/ciclo, se observa que la forma de comercialización de este producto se realiza en 
fundas en las cuales se agrupa de tres a cinco limones según su tamaño, su  precio aproximado es de    
1 USD/funda. En tanto que el producto con menor volumen comercial es el fréjol (Phaseolus vulgaris) 
de variedad Paragachi, con apenas 7.2 qq/tipo de productor/ciclo, en este se observan que la modalidad 
de oferta del producto se lo hace  por libras. 
 
Otra apreciación importante es que el productor no saca todo su volumen comercial a la venta, la 
práctica que realiza el agricultor es almacenarlo en su hogar y sacarlo poco a poco de manera sucesiva 
cada semana, para poder abastecer al consumidor final de manera constante. 
 
4.6.3.3. Microempresas Asociativas Agropecuarias. 
 
Estas microempresas se encuentran ubicadas en el cantón Montúfar (San Cristóbal, San Francisco de la 
Línea Roja) y en el cantón Bolívar (Cuesaca). Funcionan en diferentes días de la semana de acuerdo a 






Esta forma de comercialización consta de un espacio físico para la venta de sus productos, sin embargo 
la entrega se hace a la gente de las mismas comunidades de forma directa, sin la necesidad de salir a 
vender hacia otros distintos puntos de venta.  
 
La primera forma de microempresa asociativa se da en la comunidad de San Francisco de la Línea Roja 
en el cantón Montúfar, denominado como MINICAMAL. Este es un espacio dotado de infraestructura 
únicamente para el faenamiento de cerdos (Sus scrofa). 
 
Esté espacio es propio de la asociación de productores San Francisco de la Línea Roja, el que cuenta 
con instalaciones e instrumentación básica como luz, agua, sopletes, tanque de lavado, refrigerador, 
balanzas digitales para el correcto faenamiento y pesaje del animal.  
 
La dinámica para el uso de este espacio es en función de la organización, puesto que cada jueves cuatro 
personas se encargan de toda la labor de faenamiento de un animal seleccionado del mismo grupo. El 
pago es directo al dueño del animal en función del peso; la comercialización de la carne es por libras 
(USD1.50/l), los ingresos adicionales entran a la organización como un fondo común para otros gastos.  
 
La segunda iniciativa se da en la organización “Mujeres Agropecuarias de Cuesaca, dicha 
organización está conformada por alrededor 13 socias que se encargan de la producción y venta de 
cuyes (Cavia porcellus), poseen un establecimiento de 30 m
2
, el cual lo dedican específicamente a la 
cría de estos animales, para llevar a cabo una cría adecuada estos, los productores han tenido que 
capacitarse de manera constante y hacer diferentes estudios para verificar la rentabilidad de la 
microempresa, obteniendo así premios del Gobierno Provincial del Carchi, incentivando el ingreso de 
mas personas de la comunidad. 
 
La relación es directamente con el consumidor final, teniendo dos modalidades de venta: tanto en pie 
para el consumo, así como faenados; vendiéndolo en platos acompañados de productos básicos de la 
zona como papas (Solanum tuberosum) y habas (Vicia faba), esto le ha permitido al productor rescatar 
su identidad cultural mejorando sus ingresos familiares al vender su producción en sus mismas 
comunidades y de forma directa al consumidor final.  
 
La tercera dinámica es para el caso de un producto importante de la provincia como es la papa 
(Solanum tuberosum), para este se ha establecido la agroindustria Hojuelas De Papa Unión Y 
Progreso, ubicada en la parroquia de Chitan de Queles y que se encuentra conformada por 10 socias 
que se encarga de darle un valor agregado a este producto, mediante el procesamiento de esta materia 
prima para la obtención de hojuelas para el consumo. El GPC (Gobierno Provincial del Carchi),  brinda 
apoyo mediante la asesoría técnica en la producción, transformación y comercialización de este 
producto. 
 
La variedad de papa (Solanum tuberosum) utilizada es la Capiro y la súper chola, en general la 
industria tiene la capacidad de almacenar máximo 60 qq al mes, el productor deja aproximadamente 2 -
3 qq/semana, dando un precio que trata de mantener esta industria que es de 10 USD/qq siempre 






Cuadro 37. Productos agrícolas, ofertados a las microempresas agropecuarias desde los productores 
familiares campesinos. Carchi 2012. 
P. Agrícola Cantidad comercial. 
Precio USD 
Prom. 
Cerdos 2/mes 275 
Cuyes 20 0.4 
Papa 2-3 qq/semana 10.0 
Fuente: Levantamiento de información primaria en campo. 
Elaboración: autor. 
 
Como podemos apreciar esta es una dinámica importante que los productores han venido considerando 
ya que les permite mantener su capital debido a que este queda en manos de las organizaciones y mas 
no de las grandes industrias, con lo que el productor se ve mayormente beneficiado. Esto se ha logrado 
dándole un valor agregado a su producción, con lo cual el Gobierno Provincial del Carchi, en 
coordinación con el MAGAP (Ministerio de Agricultura y Pesca), pretende replicar estas iniciativas en 
diferentes cantones de la provincia del Carchi, debido a la buena aceptación y ventajas que ha tenido la 
formación de estas microempresas agropecuarias. 
 
4.7. Análisis Económico - Comercial de los Productos Estratégicos. 
 
A lo largo del presente estudio se ha venido caracterizando de manera cuantitativa - cualitativa los 
diferentes sistemas de comercialización primaria encontrados en la zona en estudio en la provincia del 
Carchi. Una parte importante para el análisis del funcionamiento de estos sistemas comerciales es 
realizando un análisis cuantitativo - económico, para lo cual se procedió a identificar los productos 
estratégicos o “estrellas” de acuerdo a factores como productividad, frecuencia de siembra, 
rentabilidad, trascendencia histórica en la provincia y sobre todo la importancia que representa para el 
agricultor, factores que al final permitieron identificar los siguientes productos estratégicos como base 
para el siguiente análisis: 
 
 Papa (Solanum tuberosum). 
 Cebolla (Allium cepa). 
 Fréjol (Phaseolus vulgaris).  
 Leche. 
 
Estos productos manejan una dinámica importante con respecto a su comercialización y para las 
diferentes economías de los agricultores, por lo tanto el análisis se lo debe hacer por cada uno de los 











4.7.1. Análisis comercial de la papa (Solanum tuberosum) 
 
“Producto base de la provincia, pero una lotería en su comercialización” 
 
Como se ha venido evidenciando en el estudio, la papa (Solanum tuberosum), es un producto 
sumamente estratégico de la provincia y del país, siendo trascendental para el manejo de la economía 
familiar campesina de cada agricultor. En el manejo de su producción este cultivo ha logrado 
tecnificarse de manera notable en la provincia, sin la dependencia de “técnicos” que puedan ejecutar el 
asesoramiento de sus cultivos, sin embargo el productor maneja un problema fundamental que es su 
comercialización. 
 
El proceso de comercialización de este producto inicia con la venta en finca, ya sea cosechado o en 
sementera para la cosecha, dependiendo mucho el destino final del producto. Otra posibilidad es que el 
agricultor traslade su producción hasta un mercado local de producción o de consumo más cercano 
para posteriormente venderlo hacia un intermediario mayorista, dichos agentes operan tanto a nivel 
urbano como rural, logrando llegar en algunas ocasiones al consumidor final.  
 
La negociación para establecer el precio de este rubro, cuando se vende a pie de finca depende de 
factores como la cantidad de quintales ofertados, variedad, calidad entre otros. Cuando la transacción 
se efectúa en el mercado, el precio de este producto sube por el costo del flete, la clasificación, el 
empaque, los daños del producto, la carga y la descarga e incluso por las características mismas del 
tubérculo. 
 
A nivel de industria, los parámetros para adquirir la compra de este producto se vuelven más exigentes, 
además de los ya mencionados anteriormente, se examinan los defectos como rajaduras, daño por 
plagas, exceso de humedad, síntomas de deshidratación, presencia de agroquímicos, etc. Estas medidas 
pueden ser beneficiosas para el productor, pues algunas empresas premian la calidad del producto y el 
tiempo de entrega. Sin embargo, el proveedor, ya sea este un productor o un comerciante debe ser muy 
cauteloso en el manejo de este producto, esto también implica un riesgo y podría perder los beneficios 
en el caso de que el producto no sea bueno, pero para verificar mejor cómo funciona la cadena 






19  % 
17  % 
1  % 
1  % 
FRYTOLAY 
PC: USD24/qq 
PC: 0.30 USD. /funda 
PC: USD0.35 USD./funda 
45. 5 % Precio de venta 
Mercado Local de Producción: USD16/qq 
PV Intermediario: USD12/qq 
PV Intermediario industrial: 
USD17.5/qq 
PV Microempresa: 10/qq 
Precio de venta 
Mercado en zona de consumo: 
USD19/qq 


















T1. Productor Papero 
T2. Productor de papa 
especializado con 
producción diversificada 
T3. Productor agropecuarios 
diversificado 
 
T4. Productor de papa 
diversificada con 
articulación hacia la 
industria 
Sistema: tecnificado 
Costo de producción: 14.0  USD/qq 
Margen Bruto de comercialización:  
0.10 USD /kg 
PDP: 58.3% 
T5. Productor Agropecuario 
intensivo 
T6. Productor Cerealero con 
producción diversificada 
PARTICIPACIÓN EN EL PRECIO FINAL 
DÓLARES POR KILO 
  USD % %  Bruto 
VENTA-COSTO PRODUCTOR 0.03 7%   
COSTO PRODUCCIÓN 0.27 59% 7% 
PRECIO VENTA PRODUCTOR 0.30 65% 58% 
PRECIO MAYORISTA 0.42 91% 26% 
PRECIO MINORISTA 0.46 100% 9% 
Gráfico 23. Cadena de comercialización de la papa (Solanum tuberosum), en los productores familiares campesinos. 
Carchi 2012. 
SEMILLA TIPOLOGÍA DE 
PRODUCCIÓN 






























Una de las primeras formas de vender el producto es llevándolo de forma directa hacia los mercados 
locales de producción, como el mercado mayorista de San Gabriel, en donde se vende a un precio 
promedio de 16 USD/qq; el productor se encarga de llevar su producción hacia este mercado y en 
ocasiones a traves de un intermediario, al cual vende a un precio de 12 USD/qq, este se encarga de 
recoger su producción a pie de finca, para posteriormente llevar el producto hacia este mercado.  
 
Una dinamica importante que tambien maneja el productor y el intermediario, es de llevar el producto 
hacia los mercados en Zonas de consumo, como son el Mayorista de Ibarra y al Mayorista de Quito 
principalmente para venderlo a un precio promedio de 19 USD/qq, esto viene ha ser determinante de 
acuerdo a la decision del productor o el intermediario, verificando factores como precio, variedad y 
cantidad para justificar el costo que implica el transporte hacia estos mercados, el mayorista es el 
encargado de recoger esta producción para venderlo posteriormente a un precio final de 22 USD/qq; el 




Al hacer el análisis económico se logra verificar que la participación del productor en el precio final 
(PDP) es del 58.3 %, del precio final establecido al consumidor (24 USD/qq), equivalente este 
porcentaje a 14 USD/qq, con lo que se observa la buena cantidad de capital que se queda en este, 
logrando evidenciar el porque es un producto predilecto para la siembra en esta provincia. 
 
4.7.2. Análisis comercial de la cebolla (Allium cepa). 
 
“Producto en potencial crecimiento”. 
 
Otro cultivo que denota un alto crecimiento en la provincia y que va tiendo una mayor acogida por los 
productores familiares campesinos es el cultivo de la cebolla (Allium cepa). Las razones fundamentales 
para la siembra de este producto es la adaptación que presenta en esta provincia, además de su alta 
demanda, a pesar de esto el precio de este rubro es considerado muy bajo para los productores, los 
cuales buscan alternativas comerciales para la comercialización de este producto, sin tener resultados 
favorables hasta el momento, con lo que su única forma de comercialización es de forma exclusiva 
hacia el mercado más cercano, como se mira a continuación en el siguiente gráfico: 
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VENTA-COSTO PRODUCTOR 0.04 3% 
 
COSTO PRODUCCIÓN 0.13 10% 1% 
PRECIO VENTA PRODUCTOR 0.17 13% 12% 
PRECIO MAYORISTA 1.06 80% 67% 
PRECIO MINORISTA 1.33 100% 20% 
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Al igual que el rubro visto anteriormente la comercialización de este producto inicia con la venta en 
finca del producto, ya sea cosechado o en sementera para cosechar, dependiendo mucho de la dinámica 
que maneje el productor; pero con mayor frecuencia lo que realiza el agricultor es trasladar su 
producción hasta el mercado más cercano como por ejemplo el mayorista de Bolívar a un precio 
promedio de venta de 2.4 USD/malla, pagado por los diferentes intermediarios mayoristas de este 
mercado. 
 
Al ofertar este rubro a este precio, el productor se encuentra participando en la formación del precio 
final (PDP), en un 12%, del precio final ofertado al consumidor (USD 20/malla), lo cual equivale a 2.4 
USD/malla, lo que evidencian la poca participación que tiene el productor, básicamente por el 
incremento notable de precio al que ofertan los mayoristas y minoristas, siendo el mayorista el agente 
comercial que mayormente participa en el precio final con un porcentaje neto de participación del 67%, 
es decir de USD 13/malla por lo que el único perjudicado sigue siendo el productor. 
 
4.7.3. Análisis comercial del fréjol. (Phaseolus vulgaris L.). 
 
“Esencial para la pequeña producción dada su adaptabilidad a varias zonas” 
 
Uno de los cultivos que presenta también mucha dinámica productiva en dentro de la provincia del 
Carchi es el fréjol (Phaseolus vulgaris L.). Este producto presenta dos dinámicas de comercialización 
ya sea en tierno o en seco de acuerdo a la zona donde cultiva el productor, variedad y lugar de 
comercialización al que este destinado el producto. En tierno la variedad más aceptada por los 
productores es la paragachi la cual la venden en “tierno envainado”, esto lo realizan para que no sufra 
la semilla daños al momento de comercializarlo, además de incrementar su volumen al momento de 
empacarlos en sus respectivas sacas.  
 
En cambio para la comercialización en seco de este producto, la variedad que mas frecuenta el 
agricultor es la injerto rojo, dada sus características de productividad, aquí el productor lo seca 
totalmente para después enfundarlo y distribuirlo al destino de venta que tiene este producto, 
aumentando así los diferentes circuitos comerciales que tiene este rubro. Es por todo esto que este 
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Costo de producción: 
USD26.5/saco 
Margen neto: USD 16.7/malla 
T4. Productor de papa diversificada 
con articulación hacia la industria 
T6. Productor Cerealeros con 
producción diversificada 
Sistema: tecnificado 
Costo de producción:  
32.5 USD /qq 
MBC: 25  USD /qq 
PDP: 70.6% 
T7.Productor Fruticultor con 
Diversificación 
T8. Productor Fréjolero, con 
Producción Agropecuaria 
PARTICIPACIÓN EN EL PRECIO FINAL 
DÓLARES POR KILO 
 USD % %  
BRUTO 
VENTA-COSTO PRODUCTOR 0.52 32%   
COSTO PRODUCCIÓN 0.62 39% 39% 
Gráfico 25. Cadena de Comercialización del fréjol (Phaseolus vulgaris) en los productores familiares campesinos. Carchi 2012. 
PRECIO VENTA PRODUCTOR 1.14 71% 32% 
PRECIO MAYORISTA 1.42 88% 17% 
PRECIO MINORISTA 1.61 100% 12% 
SEMILLA TIPOLOGÍA DE 
PRODUCCIÓN 































Como observamos anteriormente, la comercialización este producto se da mayoritariamente en los 
mercados mayoristas de Ibarra y de Bolívar a un precio promedio de 60 USD/qq “en seco” y en 
ocasiones a los centros de acopio como el de la COPCOLES (Corporación de Productores y 
Comercializadores de Leguminosas de la Sierra), ubicado en la parroquia de El Juncal a un precio 
promedio de 60 USD/qq “en seco”.  
 
En este rubro el precio se ha logrado mantener a lo largo del tiempo, llegando a ser un precio alto y 
constante, además de conocido por el agricultor, en donde el productor tiene una mayor oportunidad de 
ganar al momento de ofertar un precio final por su producto, siendo así la participación del productor 
en el precio final del 70.6%, equivalente a 60 USD/qq, este precio se ha venido estabilizando en los 
últimos tiempos, visualizando la importancia de capital que llega a imponer el productor en el precio, 
en donde agentes comerciales importantes de la cadena como mayoristas y minoristas llegan a tener un 
bajo porcentaje de participación en la formación del precio, siendo del 17% y 12% respectivamente, 
esto se ha logrado por la ayuda en conjunto de las organizaciones de productores, con entidades 
públicas y privadas. 
 
4.7.4. Análisis comercial de la Leche. 
 
“Una alternativa para levantar las economías familiares campesinas” 
 
Uno de los productos que han alcanzado un alto grado de tecnificación, asociatividad e inclusión hacia 
diferentes circuitos comerciales es la leche. Dentro de la estructura productiva, los principales actores 
directos son los productores, mismos que se clasifican de acuerdo al tamaño de la unidad productiva 
agropecuaria y el número de cabezas de ganado en producción. Así, los pequeños productores tienen 
un alto nivel de diversificación productiva, basado en una estrategia de supervivencia. Los medianos 
productores ya concentran un mayor capital y nivel de especialización productiva y manejan también la 
agregación de valor en productos derivados. Los grandes productores tienen inversión grande en 
ganado, lo que les permite altos niveles de rendimiento, cuyo fin es suplir a la industria láctea de 
materia prima. Los intermediarios tienen un fuerte nivel de intervención en la cadena, siendo los 
piqueros quienes compran la mayor parte de la producción de los pequeños productores. En el caso de 
los medianos productores, estos tienen un mayor poder de negociación y en ciertas ocasiones tienen 
convenios directos con la industria. Los grandes productores tienen un alto poder de negociación y 
cuentan con contratos directos con las grandes industrias, sin embargo el productor ha tratado de 
romper esta barrera de intermediación, asociándose y buscando nuevas alternativas para poder mejorar 
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PARTICIPACIÓN EN EL PRECIO FINAL 
DÓLARES POR LITRO 
 USD % %  BRUTO 
VENTA-COSTO PRODUCTOR 0.05 7%   
COSTO PRODUCCIÓN 0.32 43% 43% 
PRECIO VENTA PRODUCTOR 0.37 49% 7% 
PRECIO MAYORISTA 0.65 87% 37% 
PRECIO MINORISTA 0.75 100% 13% 
Gráfico 26. Cadena de Comercialización de la leche en los productores familiares campesinos. Carchi 2012. 
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En lo referido a la agroindustria, se identifican como actores directos a los procesadores 
artesanales, semi-industriales e industriales, teniendo estos últimos una presencia importante en la 
provincia. Los procesadores de queso también destacan, acopiando un volumen importante de leche 
para la producción de quesos y productos derivados de leche, entre las industrias más 
sobresalientes vinculadas a la comercialización de los pequeños productores se encuentran 
ALPINA y FLORALP, cada una encargada de recoger la producción a productores que se 
encuentran anexados a esta industria y logran cumplir la calidad en su producción.  
 
El productor logra participar en la formación del precio final en un 49.3%, siendo un porcentaje 
considerable, por lo que la dinámica productiva de este rubro se ve incrementado en la provincia, la 
industria, que en este caso funciona como un acopiador mayorista, tiene un porcentaje de 
participación en la formación del precio final, del 37 %, correspondiente a 0.28 USD/litro, lo que 
implica que las industrias logran acaparar una gran parte del capital generado en la 
comercialización de este producto. Por este motivo el productor busca la forma de eliminar esta 
barrera intermediaria  - industrial, mediante la incorporación de centros de acopio y la formación de 
microempresas, para que el capital generado se queda en la asociación, lo que permitirá dar trabajo 
y mejorar las economías familiares campesinas de aquellos productores que se encuentran 
vinculados a este proceso alternativo de comercialización. 
 
Como vemos en los productos estratégicos para el agricultor familiar campesino, se logra 
evidenciar diferentes dinámicas comerciales y diferentes impactos alrededor de la obtención de 
ganancias al momento de vender un determinado producto. Un parámetro importante para este 
análisis, es el porcentaje neto de participación de cada actor en la cadena, lo cual permite observar 
la forma en cómo el productor participa en la formación del precio final al consumidor 
evidenciando diversos porcentajes, de acuerdo al producto como se mira a continuación: 
 
Fuente: Levantamiento de información primaria en campo. 
Elaboración: autor. 
Gráfico 27. Porcentaje neto de participación, en el precio, de los cuatro productos estratégicos. Carchi 
2012. 
Como se observa en el gráfico anterior, tanto los minoristas como los mayoristas, son quienes han 
aumentado relativamente más su participación en la formación del precio final. Un producto que 
más evidencia este cambio es la cebolla (Allium cepa), en donde el mayorista participa en un 67 %, 














































Además estos agentes comerciales logran ser los más favorecidos en todo el proceso de 
comercialización, debido a la gran oportunidad de manejo que tienen alrededor del establecimiento 
del precio, favoreciendo sus ingresos y perjudicando al consumidor final, sin que haya regulación 
en este proceso.  
 
En este orden de ideas, Chauveau (1990), señala que cuando la comercialización es realizada por 
los propios productores, por venta directa, en la misma comunidad o en los centros de consumo 
más cercanos, permite obtener un mejor precio en relación  al intermediario, sin embargo el 
productor tendría que correr con los riesgos de transporte y almacenamiento en el proceso de 
mercadeo de sus productos, por lo que se hace necesario un control de parte del estado, en el 
manejo de los precios, en especial en aquellos mercados que son de mayor afluencia para el 
productor familiar campesino, para que su participación en el precio final sea más alto, mejorando 
así su nivel de negociación y teniendo mayores ganancias para el incremento del capital familiar. 
 
4.8. Políticas a Nivel del Entorno Comercial en la Provincia del Carchi. 
 
Las políticas económicas tienen sin duda un impacto enorme en el día a día de Ecuador y de la 
región en general. Dichas políticas se determinan alrededor de la producción, exportación e 
importación tanto de productos petroleros como no petroleros; abarcan además el régimen fiscal, 
laboral, de seguridad social y el movimiento de capitales. 
 
La crisis económica mundial tiene consecuencias bien determinadas para cada país de acuerdo al 
modelo económico productivo implantado. A más de esto, en el Ecuador a partir de la aprobación 
de la nueva Constitución, se desprenden temas de debate y análisis como: la economía social y 
solidaria, la ilegitimidad e ilegalidad de la deuda externa, la soberanía alimentaria, la regularización 
de la actividad minera, la necesidad de una nueva arquitectura financiera, la dolarización, los 
acuerdos de libre comercio, el acceso y tenencia de recursos como la tierra, el agua, los bosques, 
las remesas y los aportes a la seguridad social. 
 
No por ser lo último lo menos importante, el desarrollo sustentable en vista a establecer propuestas 
viables de conservación del medioambiente, de la selva y los recursos naturales en armonía con las 
poblaciones locales. En un contexto de calentamiento global discutir alternativas de producción de 
energía limpia y proponer espacios de capacitación para el cuidado y observancia de los derechos 
de la naturaleza, es una tarea importante. 
 
El gobierno nacional de la república del Ecuador, en conjunto con la entidad más importante en el 
sector agropecuario, como es el MAGAP (Ministerio de Agricultura Ganadería Acuacultura y 
Pesca), se han encargado de dirigir las políticas públicas a través de ejes, líneas estratégicas y 




- Soberanía alimentaria  











a. Potenciar las agriculturas familiares campesinas y comunidades costeras, a través del 
acceso a activos productivos (tierra, agua). 
b. Fortalecimiento de la asociatividad para la comercialización, adquisición de insumos y 
equipos.  
c. Desarrollo de mercados alternativos en el marco del comercio justo. 
d. Coordinación de espacios de concertación local, provincial y regional para cogestión de 
servicios de apoyo para el desarrollo rural. 
 
Pilares de políticas. 
 
a. Acceso a los medios de producción  
 
Esto ha permitido desarrollar, un entorno político, formulando diversos lineamientos, para en si 
ayudar a mejorar las condiciones comerciales de la producción familiar campesina en el País. 
 
4.8.1. Políticas Productivas  - Comerciales a Nivel Nacional. 
 
Dentro del desarrollo del buen vivir que plantea el gobierno actual de la república del Ecuador, 
están la articulación de políticas y planes de lineamientos para poder alcanzar las mismas en cada 
una de las provincias de nuestro país. Por lo tanto cada bloque que contribuye al desarrollo de la 
sociedad se verá enmarcado en un plan de política cuya justificación será la de resolver las 
problemáticas actuales que presentan la ciudadanía con el fin de mejorar la calidad de vida de los 
habitantes del Ecuador. 
 
Dentro del Plan Nacional del Buen Vivir existen dos objetivos que involucran un buen desarrollo 
productivo como medio para lograr el buen vivir, estos son el objetivo 5 y el objetivo 11 que 
incluyen garantizar la soberanía alimentaria en el Ecuador. 
 
Objetivo 5 “Garantizar la soberanía, la paz e impulsar la integración latinoamericana”.  
 
Este objetivo establece la necesidad de cambiar la condición de dependencia y vulnerabilidad del 
Ecuador en lo que se refiere a la producción y al consumo, esta dependencia genera enormes 
importaciones de alimentos, en muchos de los casos estas importaciones de alimentos son 
primordiales para la alimentación de los ecuatorianos.  
 
La política que utilizará el gobierno para lograr una soberanía alimentaria es la Política 5 que busca 
“Propender a la reducción de la vulnerabilidad producida por la dependencia externa alimentaria y 
energética” para esto se busca:  
 
a) Fomentar la producción de alimentos sanos y culturalmente apropiados de la canasta básica 
para el consumo nacional, evitando la dependencia de las importaciones y los patrones 
alimenticios poco saludables. 
b) Impulsar a la industria nacional de alimentos, asegurando la recuperación y la innovación 





c) Promover, gestionar y planificar el manejo integral y sustentable del agua para asegurar la 
disponibilidad en cantidad y calidad del recurso hídrico para la soberanía alimentaria y 
energética. 
d) Ampliar la capacidad nacional de generación de energía en base a fuentes renovables. En 
este marco el Gobierno ha planteado una línea base sobre la cual se integrarán esfuerzos, 
esta es la sustitución de importaciones de maíz, pasta de soya, trigo y cebada. 
 
Objetivo 11 “Establecer un sistema económico social, solidario y sostenible”. 
 
El Gobierno busca establecer un sistema que integre las formas lógicas de producción que ya 
existen en el Ecuador, las cuales son formas de arraigo social con sentido de cooperación y 
reciprocidad, las cuales han sostenido la producción básica rodeada por afanes de acumulación y 
enriquecimiento de la élites del país, por lo tanto se busca fortalecer las unidades y relaciones 
productivas populares y a sus actores. En este sentido el Estado utilizará la planificación de la 
economía, la inversión y las compras públicas como medios para crear condiciones productivas que 
estimulen a los sectores y territorios en desventaja, esto incluye al desarrollo industrial y 
tecnológico en la producción. 
 
Entre las políticas que utilizará el Gobierno para lograr este objetivo están las siguientes: 
 
a) Impulsar una economía endógena para el Buen Vivir, sostenible y territorialmente 
equilibrada, que propenda la transformación, diversificación y especialización productiva a 
partir del fomento de las diversas formas de producción. 
b) Impulsar las condiciones productivas necesarias para el logro de la soberanía alimentaria, 
para eso se fomentará la pesca artesanal mediante programas de asociatividad, apoyo 
tecnológico y protección de las reservas pesqueras, la producción de alimentos sanos y 
culturalmente apropiados orientados al consumo interno, mediante un apoyo que potencie 
las capacidades productivas y la diversidad de las pequeñas y medianas unidades, se 
impulsará la industria nacional de alimentos, asegurando la recuperación y la innovación 
de productos de calidad, inocuos y de alto valor nutritivo, el vínculo con la producción 
agropecuaria y con el consumo local, minimizando el uso y el desecho de embalajes. 
c) Diversificar los mecanismos para los intercambios económicos, promover esquemas justos 
de precios y calidad para minimizar las distorsiones de la intermediación, y privilegiar la 
complementariedad y la solidaridad. 
d) Promover la sostenibilidad eco sistémica de la economía a través la implementación de 
tecnologías y prácticas de producción limpia. 
 
Bajo este contexto a nivel nacional y dentro del planteamiento de investigación se visualizó la 
mayor parte de políticas comerciales que actualmente está planteando el Gobierno Provincial del 
Carchi, para mejorar la productividad y la calidad de vida de sus habitantes. 
 
4.8.2. Alineamiento del Plan Desarrollo del Carchi con el Plan de Desarrollo de la Región 1 y 
con el Plan Nacional de Desarrollo. 
 
En el desarrollo de los siguientes esquemas se busca como objetivo, ver el grado de alineamiento 
del Plan de Desarrollo del Carchi con el Plan de Desarrollo de la Región 1 y el Plan Nacional de 





PRODUCTIVO, podemos concluir que este componente tiene un alto grado de importancia de 
alineamiento tanto con el Plan de Desarrollo de la Región 1 como con en PND. 
 
4.8.3. Políticas comerciales en la provincia del Carchi. 
 
En el caso del Plan Regional de acuerdo al nuevo sistema de regionalización del SENPLADES 
incluye al Carchi dentro de la Región 1, conjuntamente con Esmeraldas, Imbabura y Sucumbíos, se 
ha basado el GPC (Gobierno Provincial del Carchi), en ejes de políticas de acuerdo al sector que 
involucre un campo de acción, en dentro de los ejes de políticas comerciales son los siguientes: 
 
4.8.3.1. Ejes de la Política Comercial en la Provincia del Carchi. 
 
o Fortalecimiento de las instituciones y normas que facilitan el comercio: calidad, sanidad, 
aduanas, y zonas francas, propiedad intelectual, inversiones. 
 
o Establecer una agenda comercial acorde a los requerimientos de comercio ecuatoriano y 
sus oportunidades a nivel internacional. 
 
o Fomento a la formalización comercial, incluyendo incentivos y apoyos. 
 
o Establecer mecanismos efectivos de comercialización que reduzcan las concentraciones e 
ineficiencias en la intermediación. 
 
4.8.3.2. Ejes de desarrollo comercial en la provincia del Carchi. 
 
o Coordinación de esfuerzos públicos y privados en función de generación de conocimiento, 
propuestas de emprendimiento y establecimiento de redes para el desarrollo empresarial. 
 
o Apoyo a la pre inversión y al desarrollo de procesos de emprendimiento que involucren la 
generación de valor agregado e innovación. 
 
Este contexto plantea diferentes lineamientos para poder cumplir a cabalidad estos objetivos, el 
lineamiento que involucra la parte comercial de la provincia tenemos: 
 
• CRECIMIENTO ECONÓMICO EN BASE AL MODELO DE ECONOMÍA SOLIDARIA 
A TRAVÉS DE LA DIVERSIFICACIÓN SOSTENIBLE DE PRODUCTOS CON 
EQUIDAD TERRITORIAL. 
 
A través de este lineamiento se plantea formular diferentes objetivos para cumplir el mismo y 
lograr llevar la política dentro del plan de desarrollo comercial de la provincia del Carchi como se 






Fuente: Gobierno Provincial del Carchi. 
Elaboración: autor. 
 
Gráfico 29. Lineamientos y objetivos dentro del plan de desarrollo comercial de la provincia del 
Carchi. 2012  
Además bajo este contexto, la incidencia política de instituciones públicas son factor importante 
para analizar como inciden o no en la comercialización de los productores familiares campesinos, 
es así que en el siguiente cuadro a continuación se verifica las más importantes políticas que se 
encuentran vinculadas de manera directa con la producción y comercialización primaria de la 















Cuadro 38. Políticas comerciales existentes en la provincia del Carchi. 2012 
 
INSTITUCIÓN POLÍTICA DESCRIPCIÓN 







LORSA ( Ley 
Orgánica Del 
Régimen De La 
Soberanía 
Alimentaria) 
Incrementar la producción agropecuaria, 
promoviendo al mismo tiempo una mejor 
distribución del ingreso nacional. 
Reactivación de la producción, 
mediante asistencia técnica, 
entre otros. 
Identificar oportunidades de mercados 
locales y regionales, organizar y articular 
la comercialización de las economías 
rurales agropecuarias con mercados 
institucionales. 
Promover servicios logísticos e 
infraestructura 
Facilitar y promover el acceso a mercados 
de los agricultores campesinos 
fortaleciendo relaciones justas de 
comercialización 
Conformación de redes solidarias 
comerciales 
Consolidar acceso a mercados 







Facilitación, métodos para la investigación 
agrícola, el desarrollo organizativo y el 
emprendimiento rural, entre otros. 
El agricultor se apropie de los 
procesos  de transformación 
productiva y desarrollo 
institucional solucionando 
problemas de empleo rural, de 
baja productividad de la tierra de 
pequeños y medianos 
productores, de deficiente 
comercialización y de pérdida de 
biodiversidad. 




de información.   
Desarrollar un sistema de información, 
que contemple la actualización ágil y 
oportuna de las principales variables 
coyunturales y estructurales. 
Regular el precio en los 




Ley de sanidad 
vegetal 
Revisión de la situación fitosanitaria de 
plantas y animales, productos y sub 
productos agrícolas y pecuarios 
Permisos para la salida de 
animales en los mercados y 






Realiza investigación agropecuaria, para 
mejorar la productividad en el país. 
Apoya a la investigación y mejora 




Política del crédito 
agropecuario 
Fomentar y Canalizar el crédito dirigido al 
apoyo del sector agropecuario 
Favorece el acceso al crédito a 




Ley de régimen 
municipal 
Procurar el bienestar material de la 
colectividad y contribuir al fomento y 
protección  de los intereses locales, 
impulsando el desarrollo provincial en el 
ámbito económico y productivo. 
Gestión para apertura de nuevos 
espacios para comercialización 
agrícola. 
Fuente: Gobierno Provincial del Carchi. 
Elaboración: autor. 
 
Como se observa el modelo de desarrollo territorial de la provincia del Carchi, está basado en un 
modelo endógeno, visibilizado por las nuevas tendencias ideológicas de ejecución del buen vivir o 
“Sumak Kawsay”, a través de lineamientos que de una u otra forma tratan de ayudar el modelo 
comercial – productivo de la provincia.  
 
La viabilidad de estas políticas llegan a ser nulas para la agricultura familiar campesina, 
evidenciando una falta de apoyo para mantener este tipo de agricultura, la cual es un pilar 
fundamental para el desarrollo productivo del país, con lo cual este tipo de agricultura, denota en 
estos últimos tiempos una involución, por lo que el agricultor busca nuevas formas de trabajo para 





logren ajustarse a la realidad de la agricultura familiar campesina, para potenciar el crecimiento 
productivo en esta provincia.   
 
Por otra parte con respecto a la constitución del año 98 y en lo que hace referencia exclusivamente 
a la cuestión agraria en la nueva constitución hay avances significativos en algunos ámbitos, 
fundamentalmente en cuanto a soberanía alimentaria, agua para uso agrícola, crédito, 
comercialización, se trata por lo demás de avances trascendentales en ese aspecto.  
 
No pasa lo mismo con el ámbito de la propiedad sobre la tierra de uso agrícola, los derechos de las 
mujeres rurales, en donde los avances son todavía muy limitados, por ejemplo, decir que a mas de 
la función social, la tierra debe cumplir una función ambiental o también, la creación de un fondo 
estatal para la adquisición de tierra. 
 
Pero esa limitación que alude a un tema estructural, es una limitación que en términos generales 
cruza todo el texto constitucional debido a que, no se institucionaliza mecanismos que contribuyan 
alterar de forma sustancial las relaciones sociales de producción. 
 
Otra grave limitación es el hecho de que no hay disposiciones especificas, con respecto a la agro 
industria, porque el nuestro es un país en el que esa rama de la producción ocupa una importante 
superficie agrícola, ocupa un significativo número de trabajadores y genera desplazamiento de la 
población campesina, violaciones de los derechos laborales, sobre uso de agua y altos niveles de 
contaminación. 
 
No obstante las limitaciones señaladas, se advierte que los campesinos, los pequeños productores 
rurales, tienen referencialidad y propuestas en el nuevo texto constitucional; hay en este sentido 
avances significativos.  
 
En cuanto a la cuestión agraria se puede apreciar el esfuerzo por un re planteo formal del modelo 
de desarrollo de agricultura para avanzar de una lógica centrada en la reprimarización excluyente 
de la economía (cuyo objetivo central ha sido aprovechar las ventajas comparativas para asegurar la 
inserción en los mercados locales teniendo para ello, como componentes constitutivos la 













1. Se identificaron ocho tipo de productores, los mismos que por sus características sociales, 
económicas y productivas, tienen diferentes formas de ingreso en el proceso de 
comercialización primario, insertándose en tres diferentes sistemas de comercialización: 
Sistema de Comercialización primario Indirecto Largo; Sistema de Comercialización 
Primario Indirecto Corto y el Sistema de Comercialización Primario Directo Consumidor, 
aceptando la hipótesis nula, la cual afirma que el acceso desigual a los factores de 





2. El sistema de comercialización primario más importante en la inserción de los productores 
familiares campesinos en la Provincia del Carchi es el primario indirecto largo, el cual se 
caracteriza porque numerosos productores de forma individual, comercializan su 
producción con el acopiador o mayorista, evidenciando que el nivel de negociación se 
ubique en estos agentes, lo que incide que en el proceso de mercadeo primario se registren 
diferencias estructurales entre la oferta representada por los productores y la demanda 
conformada por los comerciantes locales, los mismos que imponen condiciones en cuanto a 
cantidad, calidad, precios y formas de pago. 
 
3. Existen diferentes actores en el proceso de comercialización primaria, que actúan de forma 
directa e indirecta. De forma directa: productores, mayoristas, minoristas, Intermediarios 
independientes (piqueros secundarios), Intermediarios industriales (piqueros primarios), 
tratante de ganado, almacenista de cereales y frutas e intermediarios a pie de finca. Y de 
forma indirecta: transportistas, corredores, proveedores de insumos, realizando cada uno de 
estos funciones específicas, formando los diferentes tipos de canales de comercialización 
primarios: Productor–Mayorista. Productor–Minorista. Productor–Intermediario a pie de 
finca, Productor-Almacenista de cereales y Frutas, dichos canales correspondientes a los 
sistemas de comercialización Indirecto Largo e Indirecto corto. Y un canal final: Productor 
– Consumidor, que se caracteriza por la transacción primaria que se da entre el productor y  
el Consumidor final. 
 
4. La Producción familiar campesina tiene un bajo poder de negociación frente a los agentes 
directos como Intermediarios a pie de finca. En papa (Solanum tuberosum) por ejemplo, el 
precio primeramente ofertado por el productor al intermediario es en promedio de 0.33 
USD/kg, llegando a establecerse un proceso de negociación, alcanzando a recibir el 
productor el 73% del precio propuesto por este, pagando finalmente el intermediario 0.24 
USD/kg, es decir 27% menos del precio primeramente establecido por el productor, 





5. En cambio al realizar el análisis del Margen Bruto de Comercialización, en productos 
estratégicos de la provincia, un producto como la cebolla (Allium cepa), hace que el 
productor, participe apenas en un 12% del precio final que paga el consumidor; mientras 
que, el mayorista participa en un 67% y el minorista en un 20%, afirmando que en el 
proceso de mercadeo primario el poder de negociación se concentra en el nivel mayorista 
local, imponiendo las condiciones de precios, calidades y formas de pago.  
 
6. Las políticas agrarias “neoliberales” a nivel nacional, excluyen a la agricultura familiar 
campesina, marginándolos al crédito, seguro agrícola, entre otros, haciendo que haya una 
reducción de políticas agrarias para el sector rural, evidenciando la falta de apoyo e 
incentivo estatal. Las políticas comerciales en la provincia del Carchi, no han logrado 
mantener un impulso potencial en la producción y comercialización de la agricultura 
familiar campesina, por lo que el perfil de progreso endógeno que plantea el gobierno 
provincial del Carchi, está dirigido exclusivamente hacia el desarrollo de las medianas y 
grandes empresas, con lo que acepta la hipótesis nula que afirma que las políticas estatales 
han marginado la producción familiar campesina y privilegiado al agro negocio 












1. Incentivar hacia nuevos retos de producción, diversificación, asociatividad, valor 
agregado y comercialización, desde la producción familiar campesina, para poder 
vincularse a canales de comercialización alternativos, desarrollando nuevas 
habilidades en este proceso, con la finalidad de siempre incrementar su Economía 
Familiar Campesina. 
 
2. Modificar el sistema de comercialización tradicionalista, como lo es el sistema de 
comercialización primario Indirecto – largo y buscar nuevas alternativas de 
comercialización como son ferias solidarias, microempresas agropecuarias. El 
productor debe generar nuevas alternativas de organización y fortalecimiento, para 
focalizar nuevos nichos comerciales que sean más beneficiosos para la articulación de 
su producción, mejorando así el poder de negociación en el productor a través de un 
intercambio más justo y equitativo. 
 
3. Desarrollar un sistema de información agropecuario, el mismo que contemple una 
actualización ágil y oportuna de los precios que se comercializan de todos los 
productos agropecuarios a nivel nacional, haciendo que el poder de negociación del 
productor familiar campesino, sea más favorable, a partir del conocimiento generado 
por la información de precios de cada uno de los productos comercializados.  
 
4. Formular nuevas políticas a nivel gubernamental que permitan ayudar a la agricultura 
familiar campesina, dirigiendo las políticas comerciales en torno al desarrollo 
endógeno del Carchi, en el cual medianas y grandes empresas re inviertan su plusvalía, 
a través de proyectos, capacitaciones, entre otros,  para impedir la salida de capital 








7.  RESUMEN. 
 
El sistema de investigación sobre la problemática agraria en el Ecuador (SIPAE), y Agrónomos y 
Veterinarios sin Fronteras (AVSF), en conjunto con la Unión Europea, bajo el contexto del 
proyecto a nivel latinoamericano denominado Mercados Campesinos, co ejecutan desde Enero del 
2011 el proyecto “Sistemas alternativos de comercialización asociativo para la seguridad 
alimentaria de las familias campesinas y soberanía alimentaria en los territorios andinos”.  
 
Bajo este contexto fue muy importante en esta fase de arranque del proyecto, tener una lectura 
global de los sistemas de comercialización primarios de la producción familiar campesina en la 
provincia del Carchi, para lograr tener una visión general de las condiciones de las familias 
productoras en el proceso de mercadeo primario, así como los diferentes agentes comerciales que 
intervienen en este proceso y la identificación de las diferentes políticas públicas en los procesos de 
producción y comercialización. Para cumplir con todo esto, la parte metodológica se la realizó en 
tres fases: 
 
La primera, que empezó con talleres de arranque con los representantes del CCM (Consejo de 
Comunas campesinas del cantón Montúfar) y la FECONIC (Federación de comunidades y 
organizaciones negras de Imbabura y Carchi), para la identificación de las principales cadenas y 
circuitos de comercialización de la producción familiar campesina en la zona en estudio. La 
segunda fase, consistió en la recopilación de información primaria de los diferentes actores directos 
e indirectos en este proceso de mercadeo primario, en base a entrevistas semi estructuradas, 
realizadas a productores, además de intermediarios, acopiadores, mercados, industrias, entre otros, 
para entender su dinámica, potencialidades, desventajas de acceso desde la producción familiar 
campesina y la realización de entrevistas con las diferentes instituciones de apoyo en este proceso, 
principalmente a gobiernos locales e  instituciones gubernamentales involucradas. Finalmente se 
analizó y se sistematizó la información recopilada, para posteriormente finalizado este proceso se 
procedió a la sociabilización de la investigación en la zona en estudio, con diferentes actores y 
organizaciones de la provincia en estudio. 
 
La provincia del Carchi, se ubica en el extremo norte del callejón interandino. La división política 
de la provincia es en seis cantones: Tulcán, Huaca, Montúfar, Bolívar, Mira y Espejo, limitando al 
norte con la República de Colombia, al Sur y Oeste con la provincia de Imbabura, al Este con la 
provincia de Sucumbíos y al Oeste con la Provincia de Esmeraldas. Esta provincia se caracteriza 
por la gran dimensión y variabilidad productiva, que manejan tanto grandes, medianos y pequeños 
agricultores, estos últimos caracterizados por realizar una agricultura familiar campesina.  
 
Las características que presenta la agricultura familiar campesina en esta provincia, es el limitado 
acceso a la tierra, el cual deja notar que existe fuertes procesos de fragmentación y 
minifundización, la mayor cantidad del recurso se encuentran contenidas en UPAS menores a 10 
ha, además teniendo otras limitantes, como es el acceso al agua, capital, tecnificación, sin que estos 
factores impidan al agricultor familiar campesino, mantener procesos de diversificación, 





territorio se realizó la zonificación de la provincia, encontrando cuatro zonas muy bien 
diferenciadas: 
Una zona Alta andina, ubicada entre los 3000 y 3500 msnm, siendo una zona, con temperaturas 
que varían entre los 6 a 12 ºC, con una humedad ambiental alta. Conforman esta primera zona los 
cantones: Tulcán (parroquias: Tulcán y Urbina), San Pedro de Huaca (parroquia: Mariscal Sucre) y 
Montúfar (parroquias: Cristóbal Colón y Chitan de Queles).  
 
Una zona Media andina, comprendida entre los 2500 – 3000 msnm, con temperaturas que varían 
entre los 10 y 18ºC, la humedad no es alta pues presenta precipitaciones entre 900 y 2000 mm/año. 
Los cantones que están dentro de esta zona son: Montúfar (parroquias: Montúfar, San José, La Paz, 
González Suárez, Fernández Salvador y El Chamizo), Bolívar (parroquias: Bolívar y González 
Suarez, Los Andes, García Moreno) y Mira (parroquia Juan Montalvo). 
 
Una zona Baja del Valle, que comprende alturas entre 1200 – 1700 msnm, con temperaturas que 
oscilan entre los 18 y 24 
o
C, las precipitaciones son mínimas de apenas de 250 a 500 mm/año. Los 
cantones que conforman esta zona son: Bolívar (parroquias: San Vicente de Pusir y Monteolivo) y 
Mira (parroquias Mira y La Concepción).  
 
Y una zona de Estribaciones de cordillera, ubicada a unos 800 – 1000 msnm  , caracterizada por 
ser una zona que colinda en la parte occidental con la provincia de Imbabura y donde ambas 
provincias se encuentran divididas por el Rio Mira, con una temperatura promedio de 20 – 28 oC y 
una precipitación anual que va desde los 180 – 250 mm/año. El cantón de estudio para esta zona 
fue una parte del cantón Mira, específicamente las parroquias: Jijón y Caamaño y La Concepción. 
En cada una de estas zonas, se identificó a diversos tipos de productores que vienen a ser el primer 
eslabón de comercialización primaria, como se mira a continuación: 
 
Para la zona alta andina, se identificó al tipo de productor papero, Productor de papa especializado 
con producción diversificada y al Productor Agropecuario diversificado, en donde los productos 
relevantes para su comercialización es la papa (Solanum tuberosum) y la leche. Los principales 
puntos de venta son el Mayorista de San Gabriel, el Mayorista de Quito, Ferias Solidarias, 
participan en este proceso diferentes agentes comerciales, como: Transportistas, Corredores, 
Acopiadores Mayoristas y Minoristas, tratante de ganado, piqueros primarios y secundarios, para el 
caso de la leche y en ocasiones el consumidor final. 
 
Para la zona media andina, se identificó a los siguientes productores: Productor de papa 
diversificado con articulación a la industria, Productor agrícola intensivo y Productor Cerealero con 
producción diversificada, de los cuales los productos relevantes para su comercialización son la 
papa (Solanum tuberosum), cebolla (Allium cepa), arveja (Pisum sativum), leche, especies menores. 
Los principales puntos de venta son: Mayorista de San Gabriel, Mayorista de Bolívar, Bodegas 
Comerciales, Ferias Solidarias, Industria (Inagrofa), participando en estos procesos diferentes 
agentes comerciales como: Transportistas, Acopiadores Mayoristas, Almacenista de Cereales, 
Intermediario a pie de finca, Consumidor Final. 
 
Para la zona Baja del Valle, se identifico a un tipo de productor denominado Productor Fruticultor 
con Diversificación, el cual presenta productos importantes para su comercialización como son: 
frutales, caña de azúcar (Saccharum officinarum), Fréjol (Phaseolus vulgaris), los mismos que son 
comercializados principalmente al Mercado Mayorista de Ibarra, Organizaciones comerciales 





popular de el Juncal. Participando en este proceso agentes comerciales como: Transportistas, 
Acopiadores Mayoristas y Minoristas, Intermediarios a pie de finca, Consumidor final.      
Para la zona de Estribaciones de Cordillera, se identificó a un tipo de productor denominado 
Productor Frejolero con producción diversificada, el cual comercializa productos como: Frutales, 
Maíz (Zea mays) y fréjol (Phaseolus vulgaris), los principales puntos de venta son las industrias 
(OBK), Mayorista de Ibarra, Bodegas comerciales, en el cual participan agentes comerciales como: 
transportistas, acopiadores mayoristas y minoristas, intermediario a pie de finca, almacenista de 
frutas. 
 
Al momento de establecer el precio final de un determinado producto, entre el productor y el 
primer agente comercial primario, se logró identificar que el productor tiene una mayor pérdida en 
el momento de establecer la negociación, cuando vende un producto como la papa (Solanum 
tuberosum) hacia el intermediario, el cual recoge este producto a pie de finca, siendo la pérdida en 
un 27% (precio ofertado por el productor USD 15/qq, precio final comercializado USD 11/qq). 
 
Con toda la caracterización del sistema de mercadeo primario, en la zona en estudio se llegó a 
identificar tres sistemas de comercialización primarios operantes en la zona en estudio que son: 
Sistema de comercialización Indirecto largo, caracterizado porque la primera transacción que 
realiza el productor es directamente con un intermediario, el cual se encarga de acopiar la 
producción, para posteriormente venderlo a un nuevo agente de intermediación, sin que este sea el 
consumidor final. Un sistema de comercialización Indirecto corto, el cual se caracteriza porque el 
productor se vincula directamente con un agente de comercialización minorista, el cual se encarga 
de acopiar la producción, para posteriormente venderlo hacia el consumidor final. Y un sistema de 
comercialización directo Consumidor, el cual se caracteriza porque el productor se vincula de 
forma directa con el consumidor final, sin la dependencia de intermediación alguna. De los cuales 
el sistema de comercialización primario mas operante en esta provincia llega a ser el Sistema de 
comercialización Indirecto Largo. 
 
Al realizar el análisis económico se encontró que cuatro productos son los estratégicos para la 
economía familiar campesina: papa (Solanum tuberosum), cebolla (Allium cepa), fréjol (Phaseolus 
vulgaris), leche. De los cuales el rubro, en el cual el productor tiene una mayor participación en la 
formación del precio final es el fréjol con un 32 %, mientras que en un producto como la cebolla, 
presenta una menor participación siendo apenas del 7%, perjudicando notablemente al productor 
familiar campesino en la comercialización de este rubro. 
 
En dentro del entorno de políticas comerciales, se identificó que en la provincia del Carchi, la 
formulación de políticas productivas – comerciales, se basan en dos ejes fundamentales que son: la 
Soberanía Alimentaria y el Sumak Kawsay “Buen vivir”, cuyas políticas son manejadas, por 
diferentes instituciones públicas y privadas. La viabilidad de estas políticas llega a ser nulas para la 
agricultura familiar campesina, denotando una falta de apoyo para mantener este tipo de 












The research system on the agrarian problem in Ecuador (SIPAE), and Agronomists and 
Veterinarians Without Borders (AVSF), together with the European Union under the project 
context in Latin America called farmers' markets, co run from January 2011 the project "alternative 
marketing systems for food security associations of peasant families and food sovereignty in the 
Andean territories". 
 
Under this context was very important in this phase of the project start, have an overall reading of 
primary marketing systems of peasant household production Carchi province, to achieve an 
overview of the conditions of farming families in the primary marketing process, and the various 
commercial agents involved in this process and the identification of the different public policies in 
the production and marketing processes. To accomplish this, the methodology is the place in three 
phases: 
 
The first, which began with workshops starting with the organizations involved, the CCM (Council 
of the Canton Montúfar peasant communes) and Feconic (communities and organizations 
Federation of Imbabura and Carchi black), to identify major brands and marketing channels of 
peasant household production in the study area. The second phase involved the collection of 
primary data of different direct and indirect actors in this primary marketing process, based on 
semi-structured interviews, conducted with producers, and brokers, intermediaries, markets, 
industries, among others, for understand its dynamics, potentials and drawbacks of access from the 
family farm production, conducting interviews with various support bodies in this process, mainly 
to local governments and government institutions involved. Finally analyzed and systematized the 
information collected to complete this process later proceeded to the socialization of research in the 
study area, with different actors and organizations in the province to study. 
Carchi Province is located at the northern end of the inter-Andean corridor. The political division 
of the province is in six cantons: Tulcán, Huaca, Montúfar, Bolivar, Mira and Mirror, limited north 
by the Republic of Colombia, south and west by the province of Imbabura, east of the province of 
Sucumbíos and on the west by the province of Esmeraldas. This province is characterized by the 
large size and production variability, which handle large, medium and small farmers, the latter 
characterized by performing a small farming. 
In within the characteristics presented family farming in this province, is the limited access to land, 
which let notice that there strong and minifundization fragmentation processes, as much of the 
resource are contained in less than 10 ha UPAS also taking other constraints, such as access to 
water, capital, modernization, without these factors prevent the peasant family farmer, maintain 
diversification processes, promoting food security and sovereignty of the country. To cover most of 
this territory was the zoning of the province, finding four very distinct areas: 
High Andean zone, located between 3000 and 3500 meters, with an area, with temperatures 
ranging between 6-12 ° C, with high humidity. Comprise this first zone cantons: Tulcán (parishes 
Tulcán and Urbina), San Pedro de Huaca (parish: Mariscal Sucre) and Montúfar (parishes of 





Media Andean zone, between 2500 - 3000 meters above sea level, with temperatures ranging 
between 10 and 18 º C, humidity is high because it presents no rainfall between 900 and 2000 mm / 
year. The cantons that are within this area are: Montúfar (parishes Montúfar, San Jose, La Paz, 
González Suárez, Fernández Salvador and El Chamizo), Bolivar (parishes Bolivar Gonzalez 
Suarez, Los Andes, García Moreno) and Mira (Juan Montalvo parish). 
 
Lower Valley area, comprising heights between 1200 - 1700 meters, with temperatures ranging 
between 18 and 24 
o
C, the minimum rainfall of just 250 to 500 mm / year. The cantons that make 
up this area are: Bolivar (parishes: San Vicente de Pusir and Monteolivo) and Mira (Mira and La 
Concepcion parishes). 
 
And Foothills area of mountains, located about 800 - 1000 m, characterized as an area that borders 
on the west with the province of Imbabura and where both provinces are divided by the River Mira, 
with an average temperature of 20 - 28 ° C and an annual rainfall ranging from 180-250 mm / year. 
The canton of study in this area was a part of the canton Look, specifically the parishes: Jijón and 
Camaño and La Concepción. In each of these areas, identified various types of producers that are to 
be the first link in marketing primary looks as follows: 
 
For the high Andean zone, identified the type of producer papero, specialized potato producer with 
diversified production and diversified to Agricultural Producers, where relevant products for 
commercialization is the potato (Solanum tuberosum) and milk. The main selling points are the San 
Gabriel wholesaler, the wholesaler of Quito, Shows Solidarity, participate in this process different 
dealers, as carriers, brokers, intermediaries Wholesalers and Retailers, livestock dealer, boobies 
primary and secondary, for milk and sometimes the consumer. 
 
For the middle Andean identified the following producers: Producer diversified joint potato 
industry, intensive agriculture and Producer Producer grain Tipper with diversified production, of 
which products are relevant for marketing potato (Solanum tuberosum), onion (Allium cepa), pea 
(Pisum sativum), milk, minor species. The main selling points are: San Gabriel Wholesale, 
Wholesale Bolivar Commercial Wineries, Solidarity Trade, Industry (Inagrofa), participating in 
these agents as well as different processes: Carriers, brokers Wholesalers, Grain Warehouse, 
Intermediary at lot, consumer. 
 
For the lower valley area, identified a type of producer named Producer grower with 
Diversification, which presents important for marketing products such as: fruit, sugar cane 
(Saccharum officinarum), beans (Phaseolus vulgaris), the same as are marketed primarily Ibarra 
Wholesale Market, commercial Organizations (COPCOLES), Industries (Sugar Mill North), People 
of the angel market, the popular Market Juncal. Participating in this process as commercial agents: 
Carriers, brokers wholesalers and retailers, brokers at lot, consumer. 
For Cordillera Foothills area, identified a type of producer named Producer Fréjolero with 
diversified production, which sells products such as fruit trees, corn (Zea mays) and beans 
(Phaseolus vulgaris), the main selling points are the industries (OBK), wholesale Ibarra, 
commercial warehouses, in which participating brokers as carriers, brokers wholesalers and 
retailers, broker at lot, fruit storekeeper. 
When establishing the final price of a product, the producer and the first primary commercial agent, 





selling a product such as potato (Solanum tuberosum) to the broker, which collects this product at 
lot, with the loss by 27% (price bid for USD 15/qq producer, sold USD 11/qq final price). 
 
With all the characterization of primary marketing system in the study area became identified three 
primary marketing systems operating in the study area are: long Indirect marketing system, where 
in the first transaction is made by the producer directly with an intermediary, which is responsible 
for collecting the production, later selling it to a new brokerage agent, without it being the end 
consumer. A short Indirect marketing system, which is characterized in that the producer is directly 
linked to retail marketing agent, which is responsible for collecting the production, for subsequent 
sale to the final consumer. And a Consumer direct marketing system, which is characterized in that 
the producer is linked directly to the end consumer, without dependence on any intermediaries. Of 
which the primary marketing system more active in this province becomes Long Indirect marketing 
system. 
 
In undertaking the economic analysis found that four products are strategic to the family economy: 
potato (Solanum tuberosum), onion (Allium cepa), beans (Phaseolus vulgaris), and milk. Of which 
entry, in which the producer has a larger share of the final price formation is the beans with 32%, 
while in a product like the onion, has a smaller share being only 7%, significantly impairing 
peasant family producer in the marketing of this item. 
 
In within the trade policy environment, it was found that in the province of Carchi productive - 
commercial, are based on two main pillars are: Food Sovereignty and Sumak Kawsay "good life", 
whose policies are managed by different public and private institutions. The viability of these 
policies becomes zero for family farming, denoting a lack of support to keep this type of 
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Papa Saco 105 Plástico 
Mellocos Saco 110 Plástico 
Habas Saco 85 Plástico 
Maíz  Saco  80 Plástico 
Ocas  Saco 110 Plástico 
Trigo Saco 95 Plástico 
Cebada   Saco  95 Plástico 
Arveja  Saco  140 Yute 
Zanahoria Saco 130 Plástico 
Cebolla colorada Saco 35 Malla plástica  
Tomate de árbol  Gavetas  92 Plástico 
Papa var. Capiro Saco 125 Malla plástica 
Quinua Saco 90 Plástico  
Pimiento  Saco  60 Plástico 
Yuca Saco 165 Plástico 
Vainita  Saco 90 plástico  
Aguacate  Bulto 130 Plástico  
Limón  Saco 120 Plástico  
Fréjol seco Saco 100 Plástico 
Guayaba  Caja   25 Madera  
Mandarina  Caja 15 Madera  
Café   Saco 110 Plástico  
Fréjol seco Saco 100 Plástico 
Maíz seco  Saco 100 Plástico  
Naranja  Saco 110 Plástico  
  Fuente: Levantamiento de información primaria en campo. 






Anexo2. Matriz resumen de la Caracterización del eslabón comercial en la transacción primaria de la agricultura familiar campesina.Carchi 2012. 
Eslabón CARACTERÍSTICA UBICACIÓN 
DESCRIPCION DE 
ACTIVIDADES 
AMBITO DE ACCION 
CARACTERÍSTICAS COMERCIALES 
COSTOS 






Agente de comercialización, 
dedicado a la compra y acopio 
de productos, para llevarlo a la 




Se la realiza los días  
martes y jueves  desde las 
15:00. 
Venta de Limón, guayaba, 
pepino, pimiento, tomate 
de riñón, ají, aguacate, 
vainita, yuca. 
Se encarga de la 
recolección de la 
producción en las mismas 
unidades productivas 
De acuerdo a las 






Minorista a pie de 
finca. 
Transacción en 
efectivo, pago de 
forma directa o a 
través de crédito 
Ninguno 
Poder de negociación bajo 
por parte del productor 
Pérdida en transporte, 
tiempo, para el 
productor. 
 
FERIA DE ANIMALES 
MAYORES “SAN 
GABRIEL” 









Se realiza los días sábados 
a partir de las 07:00 am. 
 
Venta de Bovinos, 
caballares. 
Productores provienen de 
los cantones de Montufar, 
Bolívar, el Ángel. Su 
destino principal son 
Tulcán Ibarra, Ambato, 
Salcedo 
De acuerdo a las 











Se paga una 
comisión de 0.75 
ctvs/animal 
No hay fijación de precios. 
 
Infraestructura inadecuada 
Control de Sanidad por 
AGROCALIDAD. 
 
FERIA DE ANIMALES DE 
CORRAL “SAN 
GABRIEL” 











Se la realiza los días 
sábados a partir de las 
07:00 am. 
 
Venta de cerdos, ovejas. 
Productores provienen de 
los cantones de Montufar, 
Bolívar, San Pedro de 
Huaca. Su destino principal 
es la provincia del Carchi 
De acuerdo a las 









efectivo, pago de 
forma directa. 
0.25 ctvs. Por el 
ingreso con 
camiones. 
No hay fijación de precios. 
 
Infraestructura inadecuada 
Control de Sanidad por 
AGROCALIDAD. 
 
FERIA DE ESPECIES 
MENORES “AFUERAS 
DEL MERCADO 
POPULAR SAN GABRIEL 
Espacio físico de articulación 
directa entre productores-
intermediarios  o consumidor 
final. 







Se la realiza los días 
sábados a partir de las 
10:00 am. 
 
Venta de cuyes, gallinas. 
Productores provienen de 
los cantones de Montufar, 
Bolívar. Su destino 
principales es en el mismo 
cantón Montufar. 
De acuerdo a las 










efectivo, pago de 
forma directa. 
Ninguno. 





No hay control de sanidad. 
Bajo volumen de 
comercialización, lo que 
hace que el consumidor 




GRANOS, CEREALES Y 
FRUTAS. 
Bodegas que se encargan de 
realizar la función de compra y 
venta de estos productos, para 








Realiza la compra, acopio y 
el plus (valor agregado), 
para entregarlo de forma 
directa al consumidor final 
en pequeñas cantidades. 
Productores de las 
provincias del Carchi e 
Imbabura. 
De acuerdo a las 
condiciones de mercado 
y del agente comercial 
dueño de estas bodegas 
 
Almacenista de 
Granos,  Cereales 
y Frutas 
Transacción en 
efectivo, pago de 
forma directa o  
crédito. 
Ninguno 
Compra limitada de 
productos. 
Bajo poder de negociación 
del productor. 
Venta asegurada de los 
rubros ofertados por del 
productor. 
INDUSTRIAS 
Empresas que se encargan de 
realizar la función de compra y 
venta de estos productos, a 
través de una agricultura bajo 
contrato para darle un valor 







Realizan la compra de 
materia prima en estas 
provincias. Como ejemplo: 
INAGROFA, Ingenio 
Azucarero del Norte, OBK. 
Productores de estas dos 
provincias que se 
encuentren asociados y 
legalmente constituidos. 











acuerdo a cada 
empresa 





Demanda constante de 





Espacio de acopio para la 






Desarrolla servicios de 
comercialización que 
beneficien a los 
productores. 
Productores de las 




De acuerdo a las 
condiciones de precio 
vigentes en el Mercado, 
ayudado por la 
organización, para 




efectivo, pago de 







Ingreso de un producto 
determinado hacia estas 
organizaciones 
Mejora en el precio, 











Se la realiza todos los días 
de forma ininterrumpida, 
dos veces al día, en la 
mañana y en la tarde 
Productores e 
intermediarios 
provenientes de las 
principales cabeceras  
cantonales de la provincia. 
De acuerdo a las 











efectivo o en 
cheque de forma 
directa o pago 






por cada una. 









Bodegas que se encargan de 
realizar la función de compra y 
venta de estos productos, para 








Realiza la compra, acopio y 
el plus (valor agregado), 
para entregarlo de forma 
directa al consumidor final 
en pequeñas cantidades. 
Productores de las 
provincias del Carchi e 
Imbabura. 
De acuerdo a las 
condiciones de mercado 
y del agente comercial 
dueño de estas bodegas 
 
Almacenista de 
Granos y Cereales 
Transacción en 
efectivo, pago de 
forma directa o a 
crédito. 
Ninguno 
Compra limitada de 
productos. 
Bajo poder de negociación 
del productor. 
Venta asegurada de los 










Espacio físico de articulación directa 
entre productores-intermediarios. 
 






Se la realiza todos los 
viernes desde las 02:00 
am. 
Venta de tubérculos, 
hortalizas, granos, 
leguminosas. 





De acuerdo a las condiciones 





Transacción en efectivo, 
pago de forma directa. 
Ninguno 
Infraestructura inapropiada. 
No hay fijación de precios. 
 
Espacio de articulación de 
tubérculos. 
Poder de negociación medio. 
Oferta productiva grande. 
MAYORISTA 
“BOLIVAR” 
Espacio físico de articulación directa 
entre productores-intermediarios. 
 





Se la realiza todos los 
miércoles y jueves  
desde las 07:00 am. 
Venta de Cebollas, 
alverja, zanahoria, 
habas, maíz, fréjol 
Productores de los 
cantones de: Montufar, 




De acuerdo a las condiciones 





Transacción en efectivo, 





No hay fijación de precios. 
 
Excelente Infraestructura 
Poder de negociación medio. 




Espacio físico de articulación directa 
entre productores-intermediarios. 
 





Se la realiza los días  
martes y jueves  desde 
las 15:00. 
Venta de Limón, 
guayaba, pepino, 
pimiento, tomate de 
riñón, ají, aguacate, 
vainita, yuca. 
Productores de los 
cantones de: Bolívar y 
Mira. 
 
Los   Intermediarios: 
“Ibarra” 
De acuerdo a las condiciones 





Transacción en efectivo, 
pago de forma directa. 
Ninguno 
No hay fijación de precios. 
No hay infraestructura para 
la comercialización de 
productos. 
No hay apoyo a los 






Espacio físico de articulación directa 
entre productores-intermediarios. 
 





Se la realiza todos los 
días de forma 
ininterrumpida. 







provenientes de las 
principales cabeceras  
provinciales del país. 
De acuerdo a las condiciones 










Transacción en efectivo 







No hay fijación de precios. 
 
Espacio obtenido por ciertos 
mayoristas. 
Espacio de articulación 
variada de productos. 




Espacio físico de articulación directa 
entre productores-intermediarios. 
 






Se la realiza los días 
lunes y jueves. 





Productores de las 
provincias de: Carchi, 
Imbabura  Esmeraldas. 
De acuerdo a las condiciones 
















Espacio de transacción 
adquirido, 
Por minoristas y mayoristas 
Excelente Infraestructura 
Poder de negociación medio. 




Empresas que se encargan de realizar la 
función de compra y venta de estos 
productos, a través de una agricultura 
bajo contrato para darle un valor 








Realizan la compra de 
materia prima en estas 
provincias. Como 
ejemplo: INAGROFA, 
Ingenio Azucarero del 
Norte, OBK. 
Productores de estas 
dos provincias que se 
encuentren asociados y 
legalmente constituidos. 






Transacción en cheque, 


























Desarrolla servicios de 
comercialización que 
beneficien a los 
productores. 
Productores de las 




De acuerdo a las condiciones 
de precio vigentes en el 
Mercado, ayudado por la 













o por la 
organizació
n 
Ingreso de un producto 
determinado hacia estas 
organizaciones 
Mejora en el precio, 







Anexo 3. Entrevista semi – estructurada, realizada a cada uno de los productores 





   
 
Identificación y caracterización de los sistemas de comercialización 
primaria de la producción familiar campesina en la provincia del Carchi.  
Estudio financiado por SIPAE y AVSF  
 
Formato de encuesta para productores familiares campesinos. Imbabura - Ecuador  
 
(Saludo). Estoy representando a la Facultad de Ciencias Agrícolas de la UCE, en un proyecto que tiene como 
objetivo identificar y caracterizar el mercadeo primario existente en los productores familiares campesinos del 
Carchi. Nos gustaría mucho que usted participe en esta discusión, mas su participación es completamente 
voluntaria. Toda la información de esta conversación es totalmente confidencial, en ninguna circunstancia, su 
nombre estará asociado con las respuestas que nos proporciona. La información se utilizará para realizar el 
estudio de Mercados Campesinos y Soberanía Alimentaria en el Ecuador. La entrevista podría tomar alrededor 
de una hora. 
 
A. Nombre del Encuestador:  
B. Fecha (día/mes/año):  
C. Hora de inicio de la encuesta:  
 
 
A. Nombre del Encuestado:  Código 
B. Género    
C. Edad   
D. Nivel de educación   








1. Características de la zona. 
 





2. Área de producción. 
 
2.1. Su UPA está concentrada en una sola localidad SI        (2.3) NO 
 
2.2. En que localidad se encuentra sus otras UPAS, superficies estimadas. 
 
2.2.1. UPA A:  
 
2.2.2. UPA B: 
 
2.2.3. UPA C: 
 
2.2.4. UPA D: 
 
2.3. Condiciones climáticas de las UPAs. 
 
2.3.1. UPA A:  
 
2.3.2. UPA B: 
 
2.3.3. UPA C: 
 
2.3.4. UPA D: 
 
 
2.4. RUBRO AGRÍCOLA 
 
2.4.1. Tipos de productos agrícolas que se cultivan en la UPA. 
 
2.4.1.1. Producto A:  
DATOS GENERALES. 




Sup. Aprox.:  
Local: Sup. Aprox.:  
Local: 
 
Sup. Aprox.:  
Local: 
 












2.4.1.2. Producto B: 
 
2.4.1.3. Producto C: 
 
2.4.1.4. Producto D: 
 
2.4.1.5. Producto E: 
 
2.4.1.6. Producto F: 
 
2.4.1.7. Producto G: 
 
2.4.1.8. Producto H: 
 
 
2.4.2. Volumen de producción: 
 
2.4.2.1. Producto A:  
 
2.4.2.2. Producto B: 
 
2.4.2.3. Producto C: 
 
2.4.2.4. Producto D: 
 
2.4.2.5. Producto E: 
 
2.4.2.6. Producto F: 
 
2.4.2.7. Producto G: 
 
2.4.2.8. Producto H: 
 
 
2.4.3. Distribución de volumen obtenido en finca. 




Prod:  Sup. Aprox.:  
Prod:  Sup. Aprox.:  
Prod:  Sup. Aprox.:  
Prod:  Sup. Aprox.:  
Prod:  Sup. Aprox.:  
Prod:  Sup. Aprox.:  















Comercial:   Otros: Consumo familiar:   






2.4.3.2. Producto B:  
 
 
2.4.3.3. Producto C:  
 
 
2.4.3.4. Producto D:  
 
2.4.3.5. Producto E:  
 
 
2.4.3.6. Producto F:  
 
 
2.4.3.7. Producto G:  
 
 
2.4.3.8. Producto H:  
 
 
2.4.4. Variedades sembradas (Priorizadas). 
 
















2.4.4.5. Producto E:  
Var.1:   Var.2:   Var.3:   
Comercial:   Otros: Consumo familiar:   
Comercial:   Otros: Consumo familiar:   
Comercial:   Otros: Consumo familiar:   
Comercial:   Otros: Consumo familiar:   
Comercial:   Otros: Consumo familiar:   
Comercial:   Otros: Consumo familiar:   
Comercial:   Otros: Consumo familiar:   
Var.1:   Var.2:   Var.3:   
Var.1:   Var.2:   Var.3:   
Var.1:   Var.2:   Var.3:   





















2.4.5. Manejo de cultivos: 
 
2.4.5.1. Producto A:  
 
2.4.5.2. Producto B: 
 
2.4.5.3. Producto C: 
 
2.4.5.4. Producto D: 
 
2.4.5.5. Producto E: 
 
2.4.5.6. Producto F: 
 
2.4.5.7. Producto G: 
 
2.4.5.8. Producto H: 
 
 



























































2.4.6.1. PRODUCTO A                         
2.4.6.2. PRODUCTO B                         
2.4.6.3. PRODUCTO C                         








Convencional:   
Convencional:   
Convencional:   
Convencional:   
Convencional:   
Convencional:   
Convencional:   
Convencional:   
Var.1:   Var.2:   Var.3:   
Var.1:   Var.2:   Var.3:   





2.4.6.4. PRODUCTO D                         
2.4.6.5. PRODUCTO E                         
2.4.6.6. PRODUCTO F                         
2.4.6.7. PRODUCTO G                         
2.4.6.8. PRODUCTO H                         
 




































































A                         
 
2.4.7.2. PRODUCTO 
B                         
 
2.4.7.3. PRODUCTO 
C                         
 
2.4.7.4. PRODUCTO 
D                         
 
2.4.7.5. PRODUCTO 
E                         
 
2.4.7.6. PRODUCTO 
F                         
 
2.4.7.7. PRODUCTO 
G                         
 
2.4.7.8. PRODUCTO 
H                         
 
 
2.4.8. Con que frecuencia saca su producto al mercado en las épocas de cosecha. 
 
2.4.8.1. PRODUCTO A…………………………………………………… 
2.4.8.2. PRODUCTO B…………………………………………………… 
2.4.8.3. PRODUCTO C…………………………………………………… 
2.4.8.4. PRODUCTO D…………………………………………………… 
2.4.8.5. PRODUCTO E…………………………………………………… 
2.4.8.6. PRODUCTO F…………………………………………………… 
2.4.8.7. PRODUCTO G…………………………………………………… 
2.4.8.8. PRODUCTO H…………………………………………………… 
 
 
2.5. RUBROS PECUARIOS 
 
2.5.1. Tipos de productos pecuarios que se obtienen en la UPA.  
 
2.5.1.1. Producto A:  
 
2.5.1.2. Producto B: 
 
2.5.1.3. Producto C: 
Prod:  Área. Aprox.:  
 
Prod:  Área. Aprox.:  







2.5.1.4. Producto D: 
 
 
2.5.2. Volumen de producción: 
 
2.5.2.1. Producto A:  
 
2.5.2.2. Producto B: 
 
2.5.2.3. Producto C: 
 
2.5.2.4. Producto D: 
 
2.5.3. Distribución de volumen obtenido en finca. 
 
2.5.3.1. Producto A:  
 
 
2.5.3.2. Producto B:  
 
 
2.5.3.3. Producto C:  
 
 
2.5.3.4. Producto D:  
 
2.5.4. Razas producidas. 
 








2.5.4.3. Producto C:  
 
Porqué……………………………………………………………….. 








Razas.1:   Razas.2:   
 
Razas.3:   
 
Comercial:   Otros: Consumo familiar:   
Comercial:   Otros: Consumo familiar:   
Comercial:   Otros: Consumo familiar:   
Comercial:   Otros: Consumo familiar:   
Razas.1:   Razas.2:   
 
Razas.3:   
 
Razas.1:   Razas.2:   
 
















3. Lugares de venta 
3.1. RUBRO AGRÍCOLA. 
 
3.1.1. Producto A:  
 
 
3.1.2. Producto B:  
 
 
3.1.3. Producto C:  
 
3.1.4. Producto D:  
 
 
3.1.5. Producto E:  
 
 
3.1.6. Producto F:  
 
 
3.1.7. Producto G:  
 
 





Razas.1:   Razas.2:   
 
Razas.3:   
 
L1: L3: L2:   L4: 
L1: L3: L2:   L4: 
L1: L3: L2:   L4: 
L1: L3: L2:   L4: 
L1: L3: L2:   L4: 
L1: L3: L2:   L4: 
L1: L3: L2:   L4: 





3.2. RUBRO PECUARIO. 
 
3.2.1. Producto A:  
 
3.2.2. Producto B:  
 
3.2.3. Producto C:  
 
3.2.4. Producto D:  
 
 
4. Agentes de comercialización. 
 
4.1. Producto A:  
 
 
4.2. Producto B:  
 
 
4.3. Producto C:  
 
 
4.4. Producto D:  
 
 
4.5. Producto E:  
 
 
4.6. Producto F:  
 
 
4.7. Producto G:  
 
 
4.8. Producto H:  
 
 
L1: L3: L2:   L4: 
L1: L3: L2:   L4: 
L1: L3: L2:   L4: 
L1: L3: L2:   L4: 
A1: A3: A2: L4: 
A1: A3: A2:   A4: 
A1: A3: A2:   A4: 
A1: A3: A2:   A4: 
A1: A3: A2:   A4: 
A1: A3: A2:   A4: 
A1: A3: A2:   A4: 





4.9. RUBRO PECUARIO. 
 
4.9.1. Producto A:  
 
 
4.9.2. Producto B:  
 
 
4.9.3. Producto C:  
 
 
4.9.4. Producto D:  
 
 
5. Distancia al centro de comercialización. 
 





5.1.2.  Producto B:……………………………………………………………………………………............. 
……………………………………………………………………...…………………………………………… 
5.1.3. Producto C:………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………...……………………………………………
……………………………... 
5.1.4. Producto D:………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………...……………………………………………
……………………………... 
5.1.5. Producto E:…………………………………………………………. 
………………………………………………………………………..............................................
....................................................... 
5.1.6.  Producto F:…………………………………………………………. 
……………………………………………………………………...……………………………………………
……………………………... 
5.1.7. Producto G:………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………...……………………………………………
……………………………... 






A1: A3: A2: L4: 
A1: A3: A2:   A4: 
A1: A3: A2:   A4: 





5.2. Rubro pecuario. 
5.2.1. Producto A:…………………………………………………………. 
………………………………………………………………………..............................................
....................................................... 
5.2.2.  Producto B:…………………………………………………………. 
……………………………………………………………………...……………………………………………
……………………………... 
5.2.3. Producto C:………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………...……………………………………………
……………………………... 
5.2.4. Producto D:………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………...……………………………………………
……………………………... 
6. Relación compra/venta. 
6.1. Precio comercializado. (rubro agrícola) 
 
6.1.1. Producto A:  
6.1.2. Producto B: 
6.1.3. Producto C: 
6.1.4. Producto D: 
6.1.5. Producto E: 
6.1.6. Producto F: 
6.1.7. Producto G: 
6.1.8. Producto H: 
6.2. Precio comercializado. (rubro pecuario) 
 
6.2.1. Producto A:  
6.2.2. Producto B: 
6.2.3. Producto C: 
6.2.4. Producto D: 
 
6.3.  Modalidad de pago. (rubro agrícola). 
 
6.3.1. Producto A:  
Prec ofer:  
Prec ofer:  
 
Prec ofer:  
 Prec ofer:  
 Prec ofer:  
 Prec ofer:  
 Prec ofer:  
 Prec ofer:  
 
Prec ofer:  
 Prec ofer:  
 
Prec ofer:  
 Prec ofer:  
 
Trueque Financiamiento Otro:   
Prec com:  
Prec com:  
 Prec com:  
 Prec com:  
 Prec com:  
 Prec com:  
 
Prec com:  
 Prec com:  
 
Prec com:  
 Prec com:  
 
Prec com:  






6.3.2. Producto B:  
6.3.3. Producto C:  
6.3.4. Producto D:  
6.3.5. Producto E:  
6.3.6. Producto F:  
6.3.7. Producto G:  
6.3.8. Producto H:  
6.4. Modalidad de pago. (rubro pecuario). 
 
3.3.1. Producto A:  
3.3.2. Producto B:  
3.3.3. Producto C:  
3.3.4. Producto D:  
 
6.5. Naturaleza de la transacción. (rubro agrícola)  
 
6.5.1. Producto A:  
 
6.5.2. Producto B:  
 
6.5.3. Producto C:  
 
6.5.4. Producto D:  
 
6.5.5. Producto E:  
 
6.5.6. Producto F:  
 
6.5.7. Producto G:  
 
6.5.8. Producto H:  
 
 
Trueque Financiamiento Otro:   
Trueque Financiamiento Otro:   
Trueque Financiamiento Otro:   
Trueque Financiamiento Otro:   
Trueque Financiamiento Otro:   
Trueque Financiamiento Otro:   
Trueque Financiamiento Otro:   
Trueque Financiamiento Otro:   
Trueque Financiamiento Otro:   
Trueque Financiamiento Otro:   
Trueque Financiamiento Otro:   
Familiar Formal Confanza 
Familiar Formal Confanza 
Familiar Formal Confanza 
Familiar Formal Confanza 
Familiar Formal Confanza 
Familiar Formal Confanza 
Familiar Formal Confanza 





6.6. Naturaleza de la transacción. (rubro pecuario) 
 
6.6.1. Producto A:  
 
6.6.2. Producto B:  
 
6.6.3. Producto C:  
 
6.6.4. Producto D:  
 
 
6.6.5. Poder de negociación. (rubro agrícola) 
6.6.6. Producto A:  
6.6.7. Producto B: 
6.6.8. Producto C: 
6.6.9. Producto D: 
6.6.10. Producto E: 
6.6.11. Producto F: 
6.6.12. Producto G: 
6.6.13. Producto H: 
6.7. Poder de negociación. (rubro pecuario) 
6.7.1. Producto A:  
6.7.2. Producto B: 
6.7.3. Producto C: 
6.7.4. Producto D: 
6.8. Maneja información sobre precio vigente. (rubro agrícola) 
6.8.1. Producto A:  
6.8.2. Producto B: 
6.8.3. Producto C: 
6.8.4. Producto D: 
Familiar Formal Confanza 
Familiar Formal Confanza 
Familiar Formal Confanza 













no:   
no:   
 
no:   
 










6.8.5. Producto E: 
6.8.6. Producto F: 
6.8.7. Producto G: 
6.8.8. Producto H: 
6.9. Maneja información sobre precio vigente. (rubro pecuario) 
6.9.1. Producto A:  
6.9.2. Producto B: 
6.9.3. Producto C: 
6.9.4. Producto D: 
7. Acondicionamiento del producto. 
 
7.1. RUBRO AGRÍCOLA. 
 
7.1.1. Producto A:  
 
7.1.2. Producto B:  
 
7.1.3. Producto C:  
 
7.1.4. Producto D:  
 
 
7.1.5. Producto E:  
 
7.1.6. Producto F: 
 
7.1.7. Producto G:  
 









 no:   
 no:   
 no:   
 




no:   
no:   
 
no:   
 
no:   
 
Limpieza Lavado Secado Desgrane Trillado 
Limpieza Lavado Secado Desgrane Trillado 
Limpieza Lavado Secado Desgrane Trillado 
Limpieza Lavado Secado Desgrane Trillado 
Limpieza Lavado Secado Desgrane Trillado 
Limpieza Lavado Secado Desgrane Trillado 
Limpieza Lavado Secado Desgrane Trillado 





7.2.  Rubro pecuario. 
7.2.1. Producto A:  
7.2.2. Producto B: 
7.2.3. Producto C: 
7.2.4. Producto D: 
8. Empaques 
 
PRODUCTO TIPO PESO 
8.1. RUBRO AGRICOLA 
8.1.1. PRODUCATO A   
8.1.2. PRODUCATO B   
8.1.3. PRODUCATO C   
8.1.4. PRODUCATO D   
8.1.5. PRODUCATO E   
8.1.6. PRODUCATO F   
8.1.7. PRODUCATO G   
8.1.8. PRODUCATO H   
8.2. RUBRO PECUARIO 
8.2.1. PRODUCATO A   
8.2.2. PRODUCATO B   
8.2.3. PRODUCATO C   
8.2.4. PRODUCATO D   
 
9. Clasificación del producto  
 
9.1. Rubro agrícola. 
 
9.1.1. Producto A:…………………………………………………………. 
………………………………………………………………………..............................................
....................................................... 
9.1.2.  Producto B:…………………………………………………………. 
……………………………………………………………………...……………………………………………
……………………………... 
9.1.3. Producto C:………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………...……………………………………………
…………………………… 
9.1.4. Producto D:………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………...……………………………………………
……………………………... 











9.1.6.  Producto F:…………………………………………………………. 
……………………………………………………………………...……………………………………………
……………………………... 
9.1.7. Producto G:………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………...……………………………………………
……………………………... 
9.1.8. Producto H:………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………...……………………………………………
……………………………... 
9.2. Rubro pecuario. 
9.2.1. Producto A:…………………………………………………………. 
………………………………………………………………………..............................................
...................................................... 
9.2.2.  Producto B:…………………………………………………………. 
……………………………………………………………………...……………………………………………
……………………………... 
9.2.3. Producto C:………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………...……………………………………………
……………………………. 
9.2.4. Producto D:………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………...……………………………………………
……………………………... 
